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ABSTRACT
This study aims to determine the effect of product design, brand image,
price perceptions and after sales service to the purchase decision of Honda Beat
in the community in Sragen.
The type of research used is quantitative. This study uses primary data.
The sample in this study were 97 respondents taken from the community in Sragen
City who owns Honda Beat. Sampling technique using purposive simple. Methods
of data collection with questionnaires.
The results showed that the product design has a significant effect on
purchasing reliability of Honda Beat. Brand image has a significant effect on
purchasing decision of Honda Beat. Price perceptions affect the purchase
decision of Honda Beat. And after sales service significant effect on purchasing
decision of Honda Beat.
Keywords: Product design, Brand Image, Price Perception, After Sales Service
and Purchase Decision
xii
ABSTRAK
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh desain produk, citra
merek, persepsi harga dan layanan purna jual terhadap keputusan pembelian
Honda BeAT pada masyarakat di Kota Sragen.
Jenis penelitian yang digunakan adalah kuantitatif. Penelitian
inimenggunakan data primer. Sampel dalam penelitian ini sebanyak 97 responden
yang diambil dari masyarakat di Kota Sragen yang memiliki Honda BeAT.
Teknik pengambilan sampel menggunakan purposive simple. Metode
pengumpulan data dengan kuisioner.
Hasil penelitian menunjukan bahwa desain produk berpengaruh signifikan
terhadap keputuasan pembelian Honda BeAT. Citra merek berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian Honda BeAT. Persepsi harga berpengaruh terhadap
keputusan pembelian Honda BeAT. Dan layanan purna jual berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian Honda BeAT.
Kata Kunci: Desain Produk, Citra Merek, Persepsi Harga, Layanan Purna Jual dan
Keputusan Pembelian
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1BAB I
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang Masalah
Seiring perkembangan globalisasi, pengguna transportasi khususnya
sepeda motor semakin meningkat. Di seluruh dunia tingkat penggunaan sepeda
motor meningkat dilihat dari data tahun 2002 sampai tahun 2010 laju
pertumbuhan sepeda motor meningkat sebesar 10,8 %. Tahun 2002 sebanyak 200
juta, untuk tahun 2006 sebanyak 313 juta dan untuk tahun 2010 sebanyak 455
juta. Jumlah untuk pengguna di Benua Asia 78,94 %, kemudian Timur Tengah
2,91 %, selanjutnya Benua Eropa 8,51 %, Afrika  1,74 %, Amerika Selatan 5,01
%, Amerika Utara 2,72 % dan terakhir Oceania 0,17 % (Susantono, 2014).
Pengamat Transportasi Djoko Setyowarno  mengatakan, laju pertumbuhan
sepeda motor saat ini, tiga kali lebih banyak atau sebesar 10,8 % dibandingkan
dengan mobil yang hanya 3,6 %. Benua Asia juga menjadi benua yang terbanyak
dalam penggunaan sepeda motor yakni sebesar 79 %. Penyebabnya yakni,
minimnya perhatian kepala daerah terhadap Sistem Angkutan Umum Massal
(SAUM) menjadi salah satu faktor tingginya menggunakan kendaraan roda dua
tersebut (Andika, 2014).
Salah satu produk yang membanjiri pasar Indonesia adalah produk
otomotif dan produk otomotif yang terus berkembang pesat di masyarakat
Indonesia yaitu konsumsi terhadap kendaraan bermotor. Dalam perkembangannya
di masyarakat jenis kendaraan bermotor banyak digunakan sebagai transportasi
dan untuk kegiatan ekonomi. Dari berbagai jenis kendaraan bermotor yang ada di
2Indonesia, sepeda motor merupakan kendaraan bermotor yang menjadi primadona
di sebagian masyarakat Indonesia
Tingginya kebutuhan sepeda motor ini menjadikan Indonesia sebagai
negara ketiga terbesar dalam pertumbuhan sepeda motor. Berdasarkan data dari
Badan Pusat Statistik jumlah sepeda motor tahun 2015 sebanyak 98.881.267.
Jumlah yang sangat fantastis. Fakta ini menyebabkan Indonesia menjadi bangsa
yang sangat konsumtif. Sangat berbeda dengan negara-negara maju seperti Eropa
dan Amerika. Bahkan di negara yang menjadi produsen sepeda motor,
penggunaan sepeda motor tidak sebanyak di Indonesia (Marro’aini, 2017).
Persaingan dibidang otomotif khususnya sepeda motor semakin ketat. Di
Indonesia dua perusahaan besar yaitu Yamaha dan Honda. Dari dulu sampai
sekarang kedua perusahaan ini selalu berlomba-lomba dan bersaing keras untuk
memperkenalkan produk-produk terbaiknya. Ketika perusahaan sudah
memproduksi satu produk terbarunya dan tidak lama kemudian muncul lagi
produk baru lainnya dengan teknologi lebih mempuni.
Segmen Skuter Matic di Indonesia paling banyak peminatnya. Segmen
motor ini paling laris di Indonesia. Di Indonesia beragam jenis skuter matic
ditwarkan pabrikan otomotif. Pilihan mesin yang ditawarkan pun beragam, mulai
dari mesin 110 cc hingga mesin 150 cc ke atas. Bahkan, dari berbagai varian
desain skuter matic pun tersedia (Dwiyana, 2016).
Salah satu skuter matic dari Honda adalah Honda BeAT. Peminat model
skuter matic Honda BeAT semakin besar hingga lebih dua juta unit setiap tahun
sehingga mengantarkan model ini sebagai sepeda motor terlaris didunia. Selama 6
3tahun kehadirannya di Indonesia hingga Februari 2015, Honda BeAT menjadi
pilihan hampir 7,8 juta konsumen (Dewi, 2016).
Mengingat persaingan sepeda motor pada segmen skuter matic yang
semakin ketat, perusahaan diharuskan meproduksi dengan dengan berbagai
keunggulan-keunggulan yang ditawarkan. Selain itu perusahaan harus mengetahui
faktor apa saja yang lagi di minta konsumen sekarang ini.
Salah satu keunggulan yang bisa ditawarkan adalah dari segi desain.
Perusahaan juga harus menyadari pentingnya nilai pemasaran dari desain produk,
terutama desai penampilannya. Dua faktor yang menyangkut desain produk
adalah warna dan kualitas produk. Pemilihan warna yang tepat merupakan
keutungan tersendiri bagi pemasaran suatu produk. Ketetapan manajemen dalam
memilih warna apa yang sesuai serta kapan harus mengganti suatu produk. Untuk
segi desain Honda BeAT ada berbagai macam bentuk dan pilihan warna (Martini,
2015).
Selain itu, perusahaan dapat menarik minat konsumen untuk membeli
produknya dengan cara meningkatkan produknya seperti pada citra mereknya.
Menciptakan kesan menjadi seperti salah satu karakteristik dalam pemasaran
modern yaitu lewat pemberian perhatian lebih serta penciptaan merek yang kuat.
Implikasinya yaitu merek produk menciptakan citra dari produk dibenak pikiran
konsumen dan menjadikan motivasi dasar bagi konsumen dalam keputusan
pembelian (Agus, et.al.,  2016).
Selain itu juga pada persepsi harganya, karena daya beli setiap konsumen
satu dengan yang lain berbeda-beda. Penetapan harga keputusan yang benar-benar
4menunjang keberhasilan operasi perusahaan baik secara profit maupun non profit.
Apabila perusahaan menetapkan harga dengan tepat dan sesuai dengan daya beli
konsumen, maka konsumen tersebut akan menjatuhkan pilihannya pada produk
tersebut (Ferdinan dan Nugraheni, 2012).
Perusahaan harus memproduksi produk yang berkualitas atau memiliki
persepsi harga yang benar-benar sesuai dengan fungsi dan kegunaannya. Hal ini
karena persepsi harga selalu menjadi pertimbangan pada saat konsumen akan
membeli suatu produk (Octaviona, 2016).
Honda BeAT selalu berusaha mengeluarkan varian-varian baru setiap
tahunnya. Tentunya produk Honda BeAT yang baru akan semakin canggih dan
semakin membuat nyaman konsumennya. Harga yang ditawarkan pun sama
dengan kualitas dan manfaat yang diberikan Honda BeAT.
Konsumen sebelum melakukan pembelian juga akan memprhatikan
layanan purna jualnya atau yang diberikan setelah pembelian. Dengan penyediaan
pelayanan purna jual yaitu pemberian garansi untuk mengurangi persepsi
konsumen terhadap resiko pembelian, jasa reparasi dan penyediaan suku cadang
pengganti. Pada dasarnya penjualan atas dasar kedekatan dengan pelanggan dapat
menciptkan loyalitas pelanggan atas produk tersebut. Honda BeAT selalu
memberika layanan purna jual seperti halnya garansi, kemudahan suku cadang,
ketersediann bengkel resmi serta konsultasi lanjutan (Tunjungsari dan Iriani,
2015).
Seperti yang telah dijelaskan diatas, Honda BeAT selalu berusah
mengeluarkan inovasi-inovasi produknya. Skuter matic semakin popular seiring
5dengan berkembangnya tren saat ini. Meskipun perkembangan pengguna sepeda
motor semakin berkembang, tetapi untuk Top Brand Award Honda BeAT
mengalami penurunan dari 2016 ke 2017. Penurunan Top Brand Award Honda
BeAT dapat dilihat pada table dibawah ini.
Tabel 1.1
Top Brand Award Sepeda Motor Matic
Top Brand Index Tahun 2016 Top Brand Index Tahun 2017
Merk TBI TOP Merk TBI TOP
Yamaha Mio 31,2 % TOP Yamaha Mio 31,2 % TOP
Honda BeAt 30,6 % TOP Honda BeAt 29,9 % TOP
Honda Vario 20,2 % Honda Vario 21,8 %
Honda Scoopy 3,8 % Honda Scoopy 4,3 %
Sumber : www.topbrand-award.com
Seperti yang terlihat pada tabel 1.1 diatas, Top Brand Award sepeda motr
matic untuk Honda BeAT mengalami penurunan. Pada tahun 2016 ke 2017
mengalami penurunan yaitu dari 30,6 % menjadi 29,9 %. Jadi, pada tahun 2016 ke
tahun 2017 Top Brand Award Honda BeAT mengalami penurunan sebesar 0,7 %.
Modal dasar suatu perusahaan untuk memenangkan persatuan salah
satunya adalah mengetahui faktor apa saja yang dapat mempengaruhi keputusan
pembelian. Adapun faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian adalah
desain produk, citra merek, persepsi harga dan layanan purna jual.
Keputusan pembelian adalah tahap dalam pengambilan keputusan
pembelian dimana konsumen benar-benar membeli. Tahap-tahap tersebut yaitu
pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternative, keputusan
membeli dan tahap pasca pembelian (Ediyanto, 2016).
6Desain produk adalah suatu tahap dalam menciptakan serta
mengembangkan konsep dan spesifikasi guna mengoptimalkan fungsi, nilai dan
penampilan produk (Mustikasari, 2014) . Pada penelitian Rachman & Santoso,
(2015) menyatakan bahwa desain produk berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian. Berbeda dengan penelitian yang dilakukan Nasution &
Syamsuri (2016) desain produk tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian.
Keputusan pembelian seseorang dalam membeli suatu produk juga di
pengaruhi oleh citra merek. Citra merek adalah sebagai persepsi atau kesan
tentang suatu merek yang direfleksikan oleh sekumpulan asosiasi yang
menghubungkan pelanggan dengan merek dalam ingatannya (Prasetyaningsih dan
Sukardiman, 2015). Citra merek menentukan persepsi konsumen terhadap suatu
produk dalam melakukan keputusan pembelian. Semakin baik citra merek pada
suatu barang atau jasa, maka semakin keyakinan terhadap produk tersebut dan
mendorong keinginan untuk melakukan keputusan pembelian (Citra & Santoso,
2016).
Pada penelitian Murty dan Khasanah (2015) menyatakan bahwa citra
merek berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Pada penelitian lain
yang dilakukan oleh Wicaksono, Hermani, & Farida (2017) yang menyatakan
bahwa citra merek berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
Berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh Onsu, Tawas, dan Repi (2015)
yang menyatakan bahwa citra merek tidak berpengaruh signifikam terhadap
keputusan pembelian.
7Menurut Peter dan Olson (2014) persepsi harga menyangkut bagaimana
informasi harga dipahami dan dibuat bermakna bagi mereka sendiri. Persepsi akan
harga merupakan salah satu faktor yang berpegaruh pada konsumen saat akan
membeli suatu produk. Persepsi harga juga merupakan salah satu faktor dalam
keputusan pembelian.
Dalam penelitian yang dilakukan oleh Ruslim dan Tumewu (2015)
terdapat pengaruh yang signifikan antara persepsi harga terhadap keputusan
pembelian. Berbeda dengan penelitian yang dilakukan Octaviona (2016) yang
hasilnya menyatakan bahwa tidak terdapat pengaruh signifikan antara persepsi
harga dengan keputusan pembelian.
Layanan purna jual adalah suatu layanan yang disediakan oleh produsen
kepada konsumen setelah konsumen tersebut membeli suatu produk (Pradesta,
Haryono, dan  Mukery, 2017). Layanan purna jual merupakan salah satu faktor
dalam keputusan pembelian. Pada penelitian Meutia (2017) menyatakan bahwa
layanan purna jual berpengaruh terhadap keputusan pembelian.
Berdasarkan pemasalahan diatas, makan penulis tertarik mengadakan
penelitian yang berjudul “Pengaruh Desain Produk, Citra Merek, Persepsi
Harga dan Layanan Purna Jual terhadap Keputusan Pembelian Honda
BeAT.”
1.2 Identifikasi Masalah
Berdasarkan latar belakang di atas, permasalahan dalam penelitian ini
dapat diidentifikasikan sebagai berikut :
81. Adanya penurunan Top Brand Award Honda BeAT dari tahun 2016 ke tahun
2017.
2. Adanya ketidakkonsistenan antara penelitian yang dilakukan oleh Rachman
dan Santoso (2015) dengan penelitian yang dilakukan Nasution dan Syamsuri,
(2016). Bahwa pada penelitian yang dilakukan oleh menyatakan variabel
desain produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian, dan pada penelitian
yang dilakukan oleh menyatakan bahwa desain produk tidak berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian.
1.3 Batasan Masalah
Terkait dengan luasnya ruang lingkup permasalahan dan waktu serta
keterbatasan dalam penelitian yang dilakukan, maka pembatasan di penelitian
diterapkan agar penelitian terfokus pada pokok permasalahan yang ada beserta
pembahasannya, sehingga diharapakan penelitian ini tidak menyimpang dari
tujuan yang telah diterapkan. Penelitian ini dibatasi pada masalah sebagai berikut :
1. Penelitian ini hanya meneliti tentang pengaruh desain produk, citra merek,
persepsi harga dan layanan purna jual terhadap keputusan pembelian Honda
BeAT.
2. Penelitian ini dilakukan di Kota Sragen.
1.4 Rumusan Masalah
Berdasarkan dari pemaparan latar belakang dan batasan masalah yang
diuraikan di atas, maka permasalahan dalam penelitian ini dirumuskan sebagai
berikut :
91. Apakah desain produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian Honda
BeAT?
2. Apakah citra merek berpengaruh terhadap keputusan pembelian Honda BeAT ?
3. Apakah persepsi harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian Honda
BeAT?
4. Apakah layanan purna jual berpengaruh terhadap keputusan pembelian Honda
BeAT ?
1.5 Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah di atas, tujuan dalam penelitian ini adalah :
1. Untuk mengetahui pengaruh desain produk terhadap keputusan pembelian
Honda BeAT.
2. Untuk mengetahui pengaruh citra merek terhadap keputusan pembelian Honda
BeAT.
3. Untuk mengetahui pengaruh persepsi harga terhadap keputusan pembelian
Honda BeAT.
4. Untuk mengetahui pengaruh layanan purna jual terhadap keputusan pembelian
Honda BeAT.
1.6 Manfaat Penelitian
Hasil penelitian ini diharapkan bermanfaat :
1. Bagi Perusahaan
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Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi dan masukan
sebagai bahan evaluasi dalam meningkatkan kinerja penjualan bagi perusahaan
sehingga dapat meningkatkan profitabilitas perusahaan.
2. Bagi penulis
Untuk menambah pengetahuan penulis di bidang pemasaran khususnya
mengenai metode pemasaran dan untuk mengetahui pengaruh desain produk, citra
merek, persepsi harga dan layanan purna jual terhadap keputusan pembelian
Honda BeAT pada masyarakat di Kota Sragen. Di samping itu penulis diharapkan
mengetahui masalah yang dihadapi oleh perusahaan dengan cara mengaplikasikan
teori-teori yang telah diperoleh di bangku kuliah.
3. Bagi Akademisi
Dapat dijadikan referensi serta wacana tentang desain produk, citra merek,
persepsi harga dan layanan purna jual terhadap keputusan membeli masyarakat di
Kota Sragen. Selain itu juga dapat dijadikan referensi bagi peneliti selanjutnya.
1.7 Sistematika Penulisan Skripsi
Agar pembahasan ini sesuai dengan tujuannya, maka penuliasan penelitian
ini terbagi dalam lima bab garis besar yang isinya sebagai berikut :
BAB I PENDAHULUAN
Pada bab ini akan menguraikan tentang latar belakang masalah,
identifikasi masalah, batasan masalah, rumusan masalah, tujuan
penelitian, manfaat penelitian, jadwal penelitian dan sistematika
penulisan penelitian.
BAB II LANDASAN TEORI
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Pada bab ini menjelaskan tentang kajian teori, hasil penelitian yang
relevan, kerangka berfikir, dan hipotesis.
BAB III METODE PENELITIAN
Pada bab ini membahas tentang waktu dan wilayah penelitian, jenis
penelitian, sampel dan teknik pengambilan sampel, data dan
sumber data, teknik pengumpulan data, variabel penelitian, definisi
opersional variabel, instrumen penelitian, serta teknik analisis data
BAB IV ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN
Pada bab ini membahas tentang gambaran umum penelitian,
pengujian dan hasil analisis data, serta pembahasan hasil data
(pembuktian hipotesis).
BAB V PENUTUP
Pada bab ini berisi tentang kesimpulan dari hasil penelitian yang
telah dibahas pada bab sebelumnya, keterbatasan penelitian dan
saran-saran untuk pihak terkait.
DAFTAR PUSTAKA
LAMPIRAN
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BAB II
LANDASAN TEORI
2.1 Kajian Teori
2.1.1 Keputusan Pembelian
Kotler dan Armstong (2008) menyatakan bahwa keputusan pembelian
adalah beberapa tahapan yang dilakukan oleh konsumen sebelum melakukan
keputusan pembelian suatu produk. Sedangkan pada penelitian yang dilakukan
oleh Mokoagouw (2016) menyatakan bahwa keputusan pembelian adalah suatu
proses penilaian serta pemilihan dari berbagai alternatif, dimana konsumen akan
menentukan pilihan alternatif mana yang menurutnya paling baik dan
menguntungkan.
Keputusan pembelian adalah sikap seseorang untuk membeli suatu produk
yang telah diyakini akan memuaskan dirinya serta kesediaan menanggung resiko
yang mungkin ditimbulkan oleh produk yang dibelinya. Pada umumnya keputusan
pembelian adalah membeli merek yang paling disukai, tetapi dua faktor bisa
berada antara niat dan keputusan pembelian (Mokoagouw, 2016).
Pada saat seseorang akan memutusakan untuk membeli sesuatu, ada
banyak faktor yang dapat menjadi pertimbangan dan mendorong konsumen dalam
melakukan pengambilan keputusan pembelian suatu produk ataupun jasa antara
lain dari perilaku konsumen itu sendiri, untuk saat ini perilaku konsumen dalam
membeli suatu produk ataupun jasa tidak menentu dan lebih mengikuti tren yang
berkembang. Adapun yang menjadi faktor penentu keputusan konsumen untuk
membeli produk atau jasa yaitu desain produk, citra merek, persepsi harga dan
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layanan purna jual
Pada hakikatnya sebelum konsumen memutuskan untuk membeli suatu
produk yang diinginkannya biasanya konsumen melewati tahapan proses
keputusan pembelian, setelah itu barulah konsumen mengambil keputusan untuk
membeli produk mana yang akan dibelinya (Agusni, Hia, dan Wahyuni, 2017).
Menurut Muanas (2014) ada lima tahap dalam proses keputusan pembelian, yaitu:
Gambar 2.1
Proses Tahap Keputusan Pembelian
1. Pengenalan Masalah
Proses ini dimulai saat pembeli menyadari adanya masalah atau kebutuhan. Di
sini pembeli merasakan adanya perbedaan antara kenyataan dan yang
diinginkan.
2. Pencarian Informasi
Jika seseorang membutuhkan sesuatu, maka ada dorongan yang kuat untuk
mencari informasi tentang produk atau jasa yang sedang dicarinya. Sedangkan
apabila konsumen tersebut tidak membutuhkannnya, maka ia hanya akan
menjadi ingatannya saja.
3. Evaluasi Alternatif
Pada tahap ini konsumen akan memproses informasi tentang pilihannya untuk
membuat keputusan terakhir. Konsumen tersebut akan mengevaluasi manfaat
tertentu dan selanjutnya akan melihat atribut produknya. Konsumen akan
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memberikan bobot yang berbeda pada setiap atribut produk sesuai dnegan
kebutuhannya.
4. Keputusan Pembelian
Pada tahap evaluasi, konsumen akan memilih merek dalam himpunan pilihan
serta membentuk niat pembelian. Biasanya dalam tahap ini konsumen akan
memilih merek yang paling disukainya. Tetapi dalam memutuskan pilihannya
ada pula faktor yang mempengaruhi seperti lingkungan sekitar, sikap orang
lain, dan faktor-faktor keadaan yang tidak terduga lainnya. Di tahap ini
konsumen akan memutuskan produk atau jasa mana yang akan dibelinya.
5. Perilaku Pasca Pembelian
Setelah melakukan pembelian terhadap suatu produk, konsumen akan
mengalami beberapa tingkat kepuasan atau ketidakpuasan. Apabila kenyataan
yang mereka dapat berbeda dengan apa yang mereka harapkan maka mereka
merasa tidak puas. Dan apabila harapan konsumen terpenuhi oleh produk
tersebut, maka konsumen akan merasa puas.
Keputusan pembelian yang dilakukan seorang konsumen melibatkan
keyakinan konsumen pada suatu produk sehingga muncul rasa percaya diri atas
kebenaran tindakan yang diambil. Rasa percaya diri konsumen atas keputusan
pembelian yang diambilnya menandakan sejauh mana konsumen memiliki
keyakinan diri atas keputusannya memilih suatu produk (Shaleh, 2017).
Dari definisi-definisi di atas dapat disimpulkan bahwa keputusan
pembelian adalah proses penilaian serta pemilihan dari berbagai alternatif, dimana
konsumen tersebut akan memilih salah satu alternatif yang akhirnya akan benar-
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benar membeli produk pilihannya tersebut.
Indikator keputusan pembelian menurut Citra dan Santoso (2016); Hidayat
dan Sutopo (2016), yaitu :
1. Mantap
2. Cepat
3. Yakin
4. Keputusan membeli karena sesuai selera
2.1.2 Desain Produk
Dalam pasar yang semakin cepat ini, harga dan teknologi tidaklah cukup.
Desain merupakan faktor yang sering memberikan keunggulan kompetitif bagi
perusahaan. Menurut Kotler & Keller (2009) desain adalah totalitas fitur yang
mempengaruhi tampilan, rasa dan fungsi produk berdasarkan kebutuhan
pelanggan. Desain yang baik bagi perusahaan merujuk pada kemudahan dalam
pembuatan  dan distribusi. Sedangkan bagi konsumen desain yang baik adalah
produk yang indah atau bagus untuk dilihat, mudah dibuka, dipasang, digunakan,
diperbaiki, dan dipasang.
Desain produk merupakan nilai yang terkandung dalam suatu produk dan
berupa penampilan produk yang khas dan menarik serta menjadi pembeda dengan
produk pesaing, dimana desain produk dapat menghasilkan daya pikat tersendiri
(Ansah, 2017). Dalam pengembangannya desain dari suatu produk telah menjadi
salah satu faktor yang perlu mendapatkan perhatian serius dari perusahaan
khusunya tim penggunaan produk baru, karena saat ini konsumen yang dituju
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tidak sedikit yang mulai mempersoalkan masalah desain suatu produk yang
mampu memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen (Listyawati, 2016).
Menurut Kholifah, Djoko, dan Nurseto (2014) desain produk adalah tahap-
tahap proses produksi yang memiliki pengaruh langsung terhadap produk fisik,
pelanggan dan lingkungan sekitarnya. Desain produk merupakan salah satu unsur
untuk memajukan industri agar hasil industri produk dapat diterima oleh
masyarakat, karena produk yang mereka dapatkan mempunyai kualitas yang baik,
harga yang terjangkau, desain produk yang menarik, serta mendapatkan jaminan
dan sebagainya (Susetyarsi, 2013).
Berdasarkan pngertian-pengertian diatas dapat disimpulakan bahwa desain
produk adalah fitur yang terdapat dalam suatu produk yang memiliki ke kekhasan
dibandingkan produk lainnya.  Suatu perusahaan haruslah dapat menciptakan
suatu desain yang menarik dan berbeda dengan produk pesaing yang sejenis.
Semakin bagus desain produk akan mudah diterima konsumen dan desain tersebut
akan menjadi ciri khas produk yang akan diproduksi.
Menurut Rusdiana (2014) tujuan dari desain produk adalah untuk
mengembangkan strategi produk yang dapat memenuhi permintaan pasar dengan
keunggulan bersaing. Sedangkan menurut Stevenson & Chuong (2015) tujuan
desain produk ada dua.  Pertama kepuasaan pelanggan, dalam hal ini pendesain
(perusahaan) sangat perlu untuk memahami apa yang diinginkan oleh pelanggan
serta mendesain produk atau jasa sesuai dengan pemikiran tersebut.
Kedua, terkait dengan fungsi, potensi biaya dan laba, mutu, penampilan,
kemudahan produksi, kemudahan perakitan, serta kemudahan pemeliharaan atau
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pelayanan. Secara umum, bagian desain, operasi dan pemasaran harus saling
bekerja sama secara erat, saling menjaga agar tetap memperoleh informasi serta
mempertimbangkan keinginan dan kebutuhan dari pelanggan.
Komponen prinsip yang mendasari desain produk adalah sebagai berikut :
1. Mode
Produk yang dihasilkan sesuai dengan permintaan konsumen. Keadaan pasar
akan menumbuhkan keinginan untuk membuat produk yang memiliki
kesamaan dari segi desain dan kemasan.
2. Teknologi
Penentuan macam teknologi yang digunakan dapat didahului hasil riset dan
penegmbangan produk. Perkembangan teknologi memungkinkan para
produsen memilih untuk menghasilkan produk yang berkualitas dan
memenuhi spesifikasi produk.
3. Tujuan
Tujuan diadakannya perencanaam produk agar produk yang dihasilkan dapat
memenuhi kebutuhan pemakainya (Rusdiana, 2014).
Hal-hal yang dilakukan dalam desain produk adalah sebagai berikut
1. Menerjemahkan keinginan serta kebutuhan pelanggan ke dalam persyaratan
produk.
2. Menyaring produk yang sudah ada.
3. Mengembangkan produk baru.
4. Merumuskan sasaran mutu.
5. Merumuskan target biaya.
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6. Menciptakan serta menguji contoh produk.
7. Mendokumentasikan spesifikasi produk (Stevenson & Chuong, 2015).
Dalam proses desain, perlu diketahui bahwa bagaimana mengerjakan dan
menghasilkan suatu produk yang didesain. Desain produk merupakan suatu
tindakan yang kritikal dalam menghadapi tingkat persaingan yang ketat. Pelnggan
tetap harus dijaga perasaannya, sehingga dapat tetap tanggap atas permintaannya
di pasar. Dengan perubahan cita rasa pelanggan dan adanya pengaruh dari
perubahan bahan, maka akan berpengaruh pada pentingnya peran fungsi desain
produk (Assauri, 2016).
Desain produk untuk Honda BeAT yaitu, ukurannya pas dalam hal ini
Honda BeAT dengan ukuran yang ramping dan compact, sehingga mudah
dikendalikan dan digunakan. Gayanya pas, dengan mengusung Wedge Shape
(bentuk yang meruncing) terbaru memberikan styling yang melebihi harapan para
konsumen. Fiturnya pas, Honda BeAT dilengkapi dengan performa dan fitur yang
unggul, seperti U-Box yang besar dengan ukuran yang memadai untuk
kemudahan pemakaian konsumen, irit bahan bakar yang diwujudkan dari
pemanfaatan teknologi (Kartika, 2018).
Adapun indikator desain produk menurut Rachman & Santoso (2015)
adalah :
1. Desain bervariasi
2. Tidak ketinggalan jaman
3. Karakteristik desain
4. Desain mengikuti trend.
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2.1.3 Citra Merek
Menurut Setiawan (2015) untuk meningkatkan minat beli konsumen dan
menarik konsumen untuk memiliki produk yang dipasarkan, perusahaan harus
menciptakan citra merek yang baik dimata konsumen dan disertai dengan bauran
pemasaranyang mendukung. Kemudian menurut Ihda La Aleiyya et al., (2014)
citra merek memiliki pengertian bahwa produk yang dipasarkan dan ditawarkan
oleh perusahaan memiliki nilai jual lebih yang tidak dipunyai oleh perusahaan
pesaing.
Citra merek merupakan kesan merek dari sebauh perusahaan tentang
gambaran dari produk dengan membangun karakter produk yang berbeda dengan
produk psaing, agar produk tersebut bisa menarik minat pembelian konsumen
serta memberikan citra positif di benak konsumen (Anandia dan Santoso, 2015).
Citra merek harus dipertahankan dan ditingkatkan agar kesan masyarakt terhadap
produk tetap baik, pelayanan dalam penjuaan juga perlu ditingkatkan, seperti
selalu tersenyum dalam melayani dan menangani complain, dengan menerima
masukan dari konsumen juga bisa meningkatkan kualitas produk (Krystia
Tambunan, 2012).
Menurut Rizky Iryanita (2013) citra merek bisa mempengaruhi minat
pembelian ataupun keputusan pembelian untuk membeli produk tertentu. Citra
merek yang tetap dijaga akan mengahasilkan hasil yang positif dan akan
memunculkan minat untuk membeli produk yang sedang dipasarkan. Menurut
(Tati, Suharyono, dan Yulianto, 2015) citra merek yang positif  bisa membantu
konumen untuk menyeleksi alternaif pilihan yang ada sebelum memutuskan untuk
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membeli produk. Jika citra merek negatif bisa mengurangi konsumen untuk
berminat membeli dan melakukan pembelian.
Setiap produk yang terjual dipasaran mempunyai citra sendiri-sendiri di
mata konsumennya yang sengaja dibuat oleh pemasar untuk membedakan antara
produk sendiri dengan produk pesaing. Citra merek adalah rangkaian kepercyaan
konsumen dari keseluruhan persepsi pada merek dan dibentuk dari pengalaman
maupun informasi (Kotler dan Keller, 2007). Citra terhadap merek memiliki
hubungan dengan sikap yang berupa keyakainan, jika konsumen berkeyakinan
positif maka konsumen tersebut mungkin akan melakukan pembelian pada produk
tersebut (Arifin dan Fachrodji, 2015).
Semakin baik citra merek suatu produk maka minat pembelian konsumen
juga akan meningkat (Tio dan Khasanah, 2016). Menurut Kotler (2005) citra
merek merupakan persepsi serta keyakinan konsumen, seperti terbentuk asosiasi
yang terjadi dalam memori konsumen. Citra merek yang dimiliki suatu
perusahaan akan baik jika tetap mempertahankan kualitas produk dan
memperhatikan apa keinginan konsumen.
Dalam pemasaran merek juga hal terpenting, karena merek akan membawa
citra sebuah perusahaan. Merek merupakan sebuah nama, istilah, tanda atau
desain, serta semua kombinasi dari semua yang memperlihatkan identitas produk
atau jasa dari penjual dan merek membedakan dengan produk pesaing (Kotler dan
Keller, 2007). Citra merek yang dibangun bisa menjadi identitas dan cerminan
dari visi, keunggulan, standar kualitas, pelayanan serta komitmen dari perusahaan
ataupun pemilik usaha (Arista, 2011).
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Bisa disimpulkan citra merek adalah kesan seseorang terhadap produk
suatu merek baik kesan positif maupun negatif yang mempengaruhi minat
pembelian dan keputusan pembelian. Agar  konsumen tetap berminat dan
melakukan pembelian pada produk, maka perusahaan harus melakukan inovasi
agar konsumen tidak beralih ke produk lain. Jika anggapan konsumen mengenai
produk positif maka konsumen akan tetap berminat dan melakukan pembelian,
jika anggapan konsumen negatif, maka konumen akan meninggalkan produk dan
beralih ke produk lain yang memiliki citra merek yang lebih baik.
Citra merek dari Honda BeAT sendiri sangat baik di mata konsumen. Hal
ini dibuktikan dengan dicatatnya Honda BeAT  yang paling diminati pada bulan
April 2018. Honda BeAT juga tercatat sebagai produk skutik Honda terlaris
dengan kontribusi 67%. Semakin baik citra merek, semakin baik pula keputusan
pembeliannya (W. B. Santoso, 2018).
Adapun indikator dari citra merek menurut Ghufran dan Magnadi (2012);
Hermansyur dan Aditi (2017), yaitu :
1. Merek terkenal
2. Merek mudah diingat
3. Rasa percaya diri dengan merek
2.1.4 Persepsi Harga
Menurut Muanas (2014) persepsi adalah proses seorang individu untuk
mengorganisasi, memilih, serta menginterpretasikan informasi yang berasal dari
lingkungan sekitarnya. Kotler dan Armstrong (2008) menyatakan persepsi harga
adalah nilai yang terkandung dalam suatu harga yang berhubungan dengan
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manfaat dan memiliki suatu produk atau jasa. Harga adalah jumlah dari semua
nilai yang ditukarkan konsumen untuk memperoleh manfaat dari menggunakan
produk ataupun jasa. Harga merupakan satu-satunya elemen dalam bauran
pemasaran yang menghasilkan pendapatan, sedangkan elemen lainnya hanya
minumbulkan biaya.
Menurut Peter dan Olson (2014) persepsi atas harga menyangkut
bagaimana informasi harga dipahami dan dibuat bermakna bagi diri mereka
sendiri. Persepsi akan harga merupakan salah satu faktor yang berpengaruh pada
konsumen saat akan membeli suatu produk. Karakteristik individu satu dengan
lainnya berbeda-beda. Setiap konsumen menilai suatu produk dengan penilaian
yang berbeda-beda. Keputusan membeli dapat dipengaruhi oleh persepsi
konsumen itu sendiri sehingga perusahaan harus mampu memberikan persepsi
yang baik terhadap produk atau jasa yang dijual oleh perusahaan tersebut.
Harga merupakan salah satu faktor penentu baik dalam menentukan niat
beli maupun keputusan membeli bagi konsumen terhadap suatu produk maupun
jasa. Apa saja yang sebenarnya diharapakan oleh konsumen dengan membayarkan
sejumlah uang tertentu untuk membeli hasil produksinya merupakan hal yang
perlu disadari oleh perusahaan. Di mata konsumen harga bukanlah sekedar nilai
tukar barang atau jasa saja. Konsumen memilih suatu produk untuk dimilikinya
dilatarbelakangi oleh banyak hal. Hal-hal tersebutlah yang kemudian bisa
mempengaruhi munculnya persepsi konsumen terhadap harga (Santoso dan
Purbarani, 2013).
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Dua dimensi utama yang membentuk persepsi harga yaitu, pertama
perceived quality (persepsi kualitas) konsumen cenderung lebih menyukai produk
yang harganya mahal saat informasi yang diperoleh hanya harga produknya saja.
Hal tersebut dipengaruhi oleh nama, merek, nama toko, garansi yang diberikan
dan negara asal produk tersebut. Kedua perceived monetary sacrifice (persepsi
biaya yang dikeluarkan) yaitu harga merupakan biaya yang dikeluarkan atau
dikorbankan untuk memperoleh suatu produk, hal tersebut merupakan anggapan
dari konsumen yang berbeda-beda terhadap biaya yang dikeluarkan walaupun
dengan produk yang sama (Harjati dan Venesia, 2015).
Untuk menumbuhkan persepsi akan harga, perusahaan perlu menetapkan
strategi penetapan harga yang didasari pemahaman yang jelas akan tujuan
penetapan harga tersebut. Penetapan harga keputusan yang benar-benar
menunjang keberhasilan operasi perusahaan baik secara profit maupun nonprofit.
Apabila harga perusahaan menetapkan harga dengan tepat dan sesuai dengan daya
beli konsumen, maka konsumen tersebut akan menjatuhkan pilihannya pada
produk tersebut (Nugraheni & Ferdinan, 2013).
Berdasarkan pengertian-pengertian di atas, persepsi harga merupakan
sebuah keyakinan konsumen terhadap harga dari suatu produk yang ditawarkan
oleh perusahaan maupun produsen yang berupa harga tafsiran yang di mana hal
tersebut konsumen dapatkan melalui informasi mengenai harga yang ditawarkan
yang sudah ditetapkan oleh perusahaan yang berupa harga riil. Biasanya
konsumen membandingkan harga dengan kualitas dan manfaat yang akan
didapatkan pada produk tersebut.
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Persepsi harga untuk Honda BeAT yaitu, harga Honda BeAT dianggap
cukup kompetitif dengan para pesaingnya. Penjualannya pun sangat menjanjikan.
Dalam penetepan harga perlu diperhatikan dikarenakan konsumen sebelum
melakukan pembelian konsumen pasti akan mempresepsikan harganya terlebih
dahulu. Harga Honda BeAT sebesar kurang lebih 16 juta (Wijaya, 2018).
Adapun indikator persepsi harga dari penelitian Ferdinan dan Nugraheni,
(2012); Sari dan Astuti (2012) yaitu :
1. Kesesuaian harga dengan manfaat harga
2. Harga sesuai dengan kualitas produk
3. Keterjangkauan harga
4. Daya saing harga
2.1.4 Layanan Purna Jual
Menurut Barata (2003), setiap pelanggan mengharapkan agar semua
barang atau jasa yang dibeli dapat pemberian layanan purna jual yang baik,
dengan layanan purna jual dapat berupa tanggung jawab produsen atau penjual,
yang dapat dicerminkan melalui menjaga agar produk tetap berfungsi dengan baik
dan benar saat digunakan oleh para pelanggannya.
Sudarsono dan Edilius (2010), mendefinisikan mengenai pelayanan purna
jual atau after sale service sebagai jasa pelayanan yang meliputi perbaikan,
penyediaan suku cadang, dan lain-lain yang diberikan oleh perusahaan kepada
konsumen setelah produknya dibeli untuk jangka waktu tertentu. Menurut
Ernoputri,et.al (2016), mengatakan bahwa layanan purna jual ialah bahwa sebuah
perusahaan dapat memuaskan para pelanggan atau konsumen setelah membeli
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barang atau jasa dari perusahaan. Jadi, layanan purna jual adalah untuk menjamin
konsumen terhadap pemakaian produk atau jasa tersebut.
Pelayanan purna jual adalah suatu layanan yang disediakan oleh produsen
kepada konsumen setelah konsumen tersebut membeli suatu produk (Kotler dan
Keller, 2009). Pemberian pelayanan purna jual biasanya dilakukan sebagai suatu
bentuk tanggung jawab yang diberikan oleh penjual atas barang yang telah mereka
jual. Pelayanan ini diberikan dalam bentuk garansi, penggantian barang-barang
rusak, pemeliharaan dan penyediaan suku cadang (Rifai dan Oetomo, 2016).
Pelayanan purna jual adalah suatu pelayanan produk yang memerlukan
perhatian khusus pihak manajemen, karena produk sendiri makin lama makin
canggih dan rumit, yang mengakibatkan ketidakpuasan konsumen meningkat.
Oleh karena itu, pelayanan purna jual atau pelayanan produk ditujukan dalam
rangka mempertahankan produk di pasaran, sehingga pelanggan akan membeli
ulang jika mereka merasa puas dengan hasil yang diperoleh dari pembelian
sebelumnya (Busra, 2013).
Menurut Tjiptono (2008), layanan purna jual adalah suatu layanan yang
disediakan oleh produsen kepada konsumen setelah konsumen tersebut membeli
produk dari perusahaan tersebut. Berdasarkan pengertian di atas, menurut Suparto
(2014), menyimpulkan bahwa layanan purna jual adalah suatu kegiatan yang
dilaksanakan setelah penyerahan produk dari perusahaan kepada konsumen atas
pembeliannya, yang berlaku selama konsumen ada ikatan layanan atau hubungan
dalam berbagai kegiatan layanan.
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Tanggung jawab suatu produk bukan hanya membatasi pada produk yang
cacat saja. Akantetapi tanggung jawab produk adalah bagian dari transaksi
konsumen. Sedangkan dalam cakupan layanan purna jual meliputi permasalahan
yang dan mencakup masalah kepastian atas (Tjiptono, 2008):
1. Ganti rugi jika barang atau jasa yang diberikan tidak sesuai dengan perjanjin
semula.
2. Barang yang digunakan, jika mengalami kerusakan tertentu dapa diperbaiki
secara cuma-cuma atu gratis selamajangka waktu garansi.
3. Suku cadang selalu tersedia dalam waktu yang relatif lama setelah transaksi
konsumen dilakukan.
Tjiptono (2008), menjelaskan pada dasarnya mengenai tiga kunci manfaat
dari memberikan layanan purna jual kepada pelanggan, yaitu:
1. Kemampuan memahami kebutuhan dan keinginan pelanggan.
2. Pengembangan data base yang lebih akurat dari pesaing (mencakup data
kebutuhan dan keinginan setiap segment pelanggan dari perubahan kondisi
(persaingan).
3. Pemanfaatan informasi-informasi yang diperoleh dari riset pasar dalam suatu
kerangka strategik.
Layanan purna jual dari Honda BeAT yaitu, PT. Astra Honda Motor
(AHM) kembali menggelar kompetisi teknik sepeda motor Honda bagi para
teknisi AHASS, teknisi Big Bike dan Service Advisor Honda. Kegiatan yang
bertajuk Astra Honda Technical Skill Contest (AH-TSC) 2018 ini merupakan
salah satu upaya AHM dan jaringannya untuk selalu memberikan layanan servis
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terbaik bagi para konsumen. Tahun ini, untuk pertama kalinya AH-TSC membuka
kelas khusus bagi para teknisi Big Bike Honda untuk memastikan layanan servis
motor-motor premium berteknologi tinggi dapat selalu memuaskan (Wibowo,
2018).
Adapun indikator layanan purna jual dari penelitian Rifai dan Oetomo
(2016), Tunjungsari dan Iriani (2015) yaitu :
1. Ketersediaan bengkel resmi
2. Kemudahan mencari suku cadang
3. Garansi
4. Konsultasi lanjutan
2.1.5 Top Brand
Top Brand adalah penghargaan yang diberikan kepada merek-merek
terbaik pilihan konsumen. Dasar penilian top brand yaitu, didasarkan atas hasil
riset terhadap konsumen konsumen Indonesia. Pemilihan oleh konsumen ini
dilakukakan melalui survei dari Frointer Consulting Group di sebelas kota besar
di Indonesia yakni Jakarta, Bandung, Semarang, Surabaya, Medan, Makassar,
Pekanbaru, Balikpapan, Denpasar, Palembang dan Samarinda (Top Brand, 2017)
Merek-merek yang mendapat predikat Top Brand adalah murni atas
pilihan konsumen. Oleh karena itu pemilihan merek dalam Top Brand bersifat
independen. Hasilnya pun dipublikasikan secara luas lewat Majalah Marketing.
Dua lembaga penyelenggara Top Brand yaitu Majalah Marketing dan Frointer
Consulting Group. (Top Brand, 2017).
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Kriteria merek agar menang dalam Top Brand yakni, merek tersebut harus
terpilih oleh konsumen melalui hasil survei dengan melihat tiga parameter yakni,
top of mind share, top of market share dan top of commitment share (Top Brand,
2017).
2.2 Hasil Penelitian yang Relevan
Tabel 2.1
Hasil Penelitian yang Relevan
Variabel Peneliti, Metode
dan Sampel
Hasil Penelitian Saran Penelitian
Citra Merek,
Desain Produk,
dan Kualitas
Produk
Terhadap
Keputusan
Pembelian
Farhan dan
Kamal (2015)
Metode
Kuisioner,
Sampel 100
responden yang
menggunakan
sepatu nike di
Kota Semarang
Citra merek,
desain produk
dan kulitas
produk
berpengaruh
signifikan
terhadap
keputusan
pembelian
Perlu
menambahkan
variabel lain
seperti persepsi
harga, kesadaran
merek dan
menggunakan
variabel lain
yang dapat
mempengaruhi
keputusan
pembelian
Desain produk,
Promosi, dan
Citra Merek
Terhadap
Keputusan
Pembelian
Ansah (2017)
Metode
Kuisioner,
Sampel 100
responden yang
menggunakan
Sepatu Nike
Sport Station
Solo
Desain produk,
promosi dan
citra merek
berpengaruh
signifikan
terhadap
keputusan
pembelian
Perlu
menambahkan
variabel lain
yang
berpengaruh
terhadap
keputusan
pembelian
Attribute,
Benefits,
Attitude, Brand
Image and
Purchase
Decision
Foster (2016)
Metode
Kuisioner,
Sampel 117
responden
Attribute,
Benefits,
Attitude tidak
berpengaruh
signifikan
terhadap
purchase
decision.
Perlu
menambahkan
variabel lain
yang
berpengaruh
terhadap
purchase
decision
Tabel berlanjut …
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Lanjutan Tabel ….
Sedangkan
brand image
berpengaruh
signifikan
terhadap
purchase
decision
Kualitas
Layanan, Citra
Merek Terhadap
Keputusan
Pembelian
Masiruw, Kawet,
dan Uhing,
(2015) Metode
Kuisioner,
Sampel 100
responden
Kualitas
layanan, citra
merek
berpengaruh
signifikan
terhadap
keputusan
pembelian
Perlu
menambahkan
variabel lain
yang
berpengaruh
terhadap
keputusan
pembelian
Brand Image,
Perceived Price
and Purchase
Decision
Harwani dan
Pradita (2017)
Metode
Kuisioner,
Sampel 100
responden
Brand Image,
Perceived Price
berpengaruh
terhadap
Purchase
Decisions
Perlu
menambahkan
variabel lain
yang
berpengaruh
terhadap
keputusan
pembelian
Lokasi, Kualitas
Pelayanan dan
Persepsi Harga
Terhadap
Keputusan
Pembelian
Raharjo dan
Santosa (2015)
Metode
Kuisioner,
Sampel 100
responden
konsumen yang
membeli di TB
Rajawali Demak
Lokasi, kualitas
layanan dan
persepsi harga
berpengaruh
signifikan
terhadap
keputusan
pembelian
Perlu
menambahkan
variabel lain
yang
berpengaruh
terhadap
keputusan
pembelian
Pelayanan Purna
Jual Terhadap
Keputusan
Pembelian
Tarmizi (2016)
Metode
Kuisoner,
Sampel 100
responden
konsumen PT.
Indah Jaya
Motor
Layanan purna
jual berpengaruh
terhadap
keputusan
pembelian
Perlu
menambahkan
variabel lain
yang
berpengaruh
terhadap
keputusan
pembelian
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2.3 Kerangka Berpikir
Kerangka pemikiran yang digunakan sebagai acuan agar penelitian memiliki
arah yang sesuai dengan tujuan penelitian. Kerangka pemikiran ini mengambil
dari beberapa penelitian.
Gambar 2.2
Kerangka Berfikir
H1
H2
H3
H4
Sumber : Ansah (2017), (Manorek et al., 2016), Meutia (2017), Nurcahyo dan
Khasanah (2016).
2.4 Hipotesis
Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah.
Karena sifatnya masih sementara maka diperlukan pembuktian kebenarannya
melalui data empirik yang terkumpul (Sugiyono, 2009). Hipoteseis dalam
penelitian ini adalah :
1. Pengaruh Desain Produk terhadap Keputusan Pembelian Honda BeAT
Dalam penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Kholifah, Djoko, dan
Nurseto (2014) hasilnya menyatakan bahwa desain produk berpengaruh terhadap
Desain Produk
Citra Merek
Layanan Purna Jual
Persepsi Harga
Keputusan
Pembelian
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keputusan pembelian sepeda motor Yamaha Mio. Semakin baik desain produk,
semakin tinggi juga pengaruhnya terhadap keputusan pembelian Honda BeAT.
H1: Desain produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Honda
BeAT
2. Pengaruh Citra Merek terhadap Keputusan Pembelian Honda BeAT
Pada penelitian yang dilakukan Mawara (2013) menyatakan bahwa citra
merek berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian kendaraan bermotor
Yamaha. Artinya, citra merek semakin tiggi, maka keputusan pembelian
kendaraan bermotor Yamaha semakin meningkat. Dalam penelitian yang lain
yang dilakukan Broto dan Wenas (2016) mengatakan bahwa citra merek
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian mobil Toyota Agya pada
PT. Hajrat Abadi cabang Bitung. Pada penelitian lain yang dilakukan Agus et al.,
(2016) menyatakan bahwa citra merek berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian sepeda motor.
H2: Citra merek berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Honda
BeAT.
3. Pengaruh Persepsi Harga terhadap Keputusan Pembelian Honda BeAT
Dalam penelitian yang dilakukan Muhammad dan Darmastuti (2015) hasil
penelitian menyatakan bahwa persepsi harga berpengaruh terhadap keputusan
pembelian sepeda motoe merek Yamaha Mio. Dalam penelitian lain yang
dilakukan (Comaeni 2013) menyarakan bahwa persepsi harga berpengaruh
signfikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor Suzuki.
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H3 : Persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Honda
BeAT
4. Layanan Purna Jual Berpengaruh Signifikan terhadap Keputusan Pembelian
Honda BeAT.
Dalam penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Hosnan (2017) hasilnya
menyatakan bahwa layanan purna jual terhadap keputusan pembelian Motor Satria
FU 150 Special Edition di Surabaya. Semakin baik layanan purna jual, maka
semakin meningkatkan keputusan pembelian. Dalam penelitian lain yang
dilakukan oleh Tarmizi (2016) menyatakan bahwa layanan purna jual berpengaruh
signufikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada PT. Jaya Indah Motor
cabang Jambi.
H4: Layanan purna jual berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
Honda BeAT.
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BAB III
METODE PENELITIAN
3.1 Waktu dan Wilayah Penelitian
Waktu penelitian adalah waktu yang digunakan untuk menyelesaikan
penelitian. Waktu yang digunakan penulis dalam menyelesaikan penelitian dari
tahap awal hingga penulis mendapatkan kesimpulan dari hasil yang diteliti.
Penelitian ini akan dilaksanakan dari bulan Januari 2018 hingga bulan Juni 2018.
Lokasi penelitian adalah wilayah yang akan digunakan oleh penulis untuk
melakukan penelitian. Penelitian ini dilaksanakan di Kota Sragen.
3.2 Jenis Penelitian
Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. Penelitian kuantitatif
bertujuan untuk membuktikan hipotesis dan menggunakan instrumen penelitian.
Penelitian kuantitatif yaitu metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat
positivism, yang digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu.
Penelitian jenis ini adalah penelitian dengan menggunakan data berupa angka-
angka dan analisisnya menggunakan statsitik (Sugiyono, 2016).
3.3 Populasi, Sampel, dan Teknik Pengambilan Sampel
3.3.1 Populasi
Menurut Sugiyono (2012) populasi adalah  sesuatu yang ditetapkan oleh
peneliti guna untuk dipelajari untuk menarik kesimpulannya dalam bentuk suatu
kesatuan atau keseluruhan individu pada wilayah tertentu yang memiliki
karakteristik dan kualitas tertentu juga. Populasi yang digunakan dalam penelitian
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ini adalah penduduk di Kota Sragen yang memiliki Honda BeAT yang jumlah
populasinya tidak diketahui.
3.3.2 Sampel
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik tertentu yang dimiliki
oleh populasi. Jika populasi besar, peneliti tidak mungkin mempelajari semua
yang ada pada populasi, misalnya karena keterbatasan dana, waktu, dan tenaga,
maka peneliti dapat menggunakan sampel yang diambil dari populasi itu
(Sugiyono 2012). Sampel dalam penelitian ini adalah penduduk di Kota Sargem
yang berumur 18 tahun sampai 50 tahun ke atas yang memiliki Honda BeAT.
Menurut Suliyanto (2009) jika penelitian yang jumlah populasinya tidak
diketahui, maka untuk perhitungan sampelnya dapat menggunakan rumus sebagai
berikut :
n =
/
n =
,( , )
n = 96,04, dibulatkan menjadi 97
Keterangan :
n : jumlah sampel
/ : tingkat keyakinan 95%
e : Tingkat kesalahan 10%
Maka dari itu dengan tingkat keyakinan 95% dan tingkat kesalahan 10% seperti
perhitungan diatas, maka dalam penelitian ini peneliti mengambil sampel
sejumlah 97 responden yang berumur 18 tahun sampai di atas 50 tahun di Kota
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Sragen yang memiliki Honda BeAT.
3.3.3 Teknik Pengambilan Sampel
Teknik Sampling merupakan teknik pengambilan sampel untuk
menentukan sampel yang akan digunkan dalam penelitian. Teknik pengambilan
sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik purposive sampling.
Sampel purposive adalah penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu
(Sugiyono, 2010). Adapun karakteristik yang digunakan untuk sampel penelitian
ini yaitu :
1. Penduduk yang tinggal di Kota Sragen
2. Memiliki Honda BeAT
3. Penduduk di Kota Sragen yang berumur 18 tahun sampai diatas 50
tahun.
Sampel dalam penelitian ini adalah penduduk Kota Sragen yang berumur
18 tahun sampai di atas 50 tahun. Sampel dalam penelitian ini diambil dengan
cara menyebar kuisioner dengan mendatangi secara langsung responden yang
dipandang cocok sebagai sumber data ditempat keramaian seperti tempat parkiran
SMA, tempat parkiran pusat perbelanjaan di Kota Sragen, restoran, pasar
tradisonal terbesar di Kota Sragen serta GOR Sragen.
3.4 Data dan Sumber Data
Menurut Suharsimi (2006) data adalah bahan mentah yang perlu diolah
sehingga menghasilkan informasi ataupun keterangan, baik itu kualitatif maupun
kuantitatif yang menujukkan sebuah fakta. Sedangkan sumber data adalah subjek
dari mana data dapat diperoleh. Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
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data primer. Menurut Sugiyono (2012) data primer adalah data yang dikumpulkan
dan diolah sendiri langsung oleh peneliti dari sumber penelitian.
Data primer dalam penelitian ini dapat diperoleh dengan cara menyebar
kuisioner yang disebarkan secara langsung dengan cara mendatangi responden
yang dipandang cocok sebagai sumber data di tempat- tempat keramaian seperti
tempat parkiran SMA, tempat parkiran pusat perbelanjaan di Kota Sragen,
restoran, pasar tradisonal terbesar di Kota Sragen serta GOR Sragen.
3.5 Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan data merupakan cara mengumpulkan data yang
dibutuhkan oleh peneliti untuk menjawab rumusan masalah penelitian. Metode
yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan metode kuisioner atau angket.
Kuisioner atau angket adalah suatu teknik pengumpulan data dengan memberikan
atau menyebarkan daftar pertanyaan kepada responden dengan harapan
memberikan respons atas daftar pertanyaan sesuai dengan yang dibutuhkan
peneliti (Riduwan, 2012). Kuesioner di sebarkan secara langsung dengan
mendatangi responden yang dipandang cocok yang bisa dijadikan sebagai
responden untuk mengisi kuesioner dan kusioner disebarkan melalui google form
dengan media WhatsApp dan Instagram. Setelah di google form terkumpul akan
dipilih yang sesuai dengan kriteria yang cocok untuk dijadikan responden.
Adapun kriterianya yaitu, penduduk Kota Sragen dan memiliki Honda BeAT.
Penelitian ini menggunakam kuisioner untuk mengetahui apakah variabel
desain produk (X1), citra merek (X2), persepsi harga (X3) dan layanan purna jual
(X4) mempengaruhi keputusan pembelian (Y). ). Alat ukur yang digunakan dalam
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mengukur variabel ini adalah skala interval. Riduwan (2012) skala interval adalah
pengukuran data dimana skalanya menunjukkan jarak antara satu data dengan data
yang lain dan mempunyai bobot yang sama. Dalam penelitian ini menggunakan
skala pengukuran 10 poin yaitu penilaian dari angka 1 (sangat tidak setuju)
sampai 10 (sangat setuju).
3.6 Variabel Penelitian
3.6.1 Variabel Bebas (Independent Variable)
Variabel bebas (Independent Variable) merupakam variabel yang
mempengaruhi atau yang menjadi sebab timbulnya variabel terikat (dependent
variable). Variabel bebas (independent variable) sering disebut dengan variabel
predikator atau antecendent (Sugiyono, 2012). Variabel bebas (independent
variable) dalam penelitian ini adalah desain produk (X1), citra merek (X2),
persepsi harga (X3), dan layanan purna jual (X4).
3.6.2 Variabel Terikat (Dependent Variable)
Variabel terikat (dependent variable) merupakan variabel yang
dipengaruhi atau yang menjadi akibat dari variabel bebas. Variabel ini sering juga
disebut dengan variabel kriteria atau variabel output (Sugiyono, 2012). Variabel
terikat (variable dependent) dalam penelitian ini adalah keputusan pembelian (Y).
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3.7 Definisi Operasional Variabel
Tabel 3.1
Definisi Operasional Variabel
Variabel Definisi Indikator Sumber
Desain
Produk
Daya Tarik dari desain
suatu produk untuk
menarik minat
konsumen pada
produk tersebut
- Tidak
ketinggalan
jaman
- Karakteristik
desain
- Desain
mengikuti trend
Rachman
dan
Santoso,
(2015)
Citra merek Citra merek adalah
seperangkat keyakinan
konsumen mengenai
merek tertentu
- Merek terkenal
- Merek mudah
diingat
- Rasa percaya
diri dengan
merek
Ghufran
dan
Magnadi
(2012),
Hermansyur
dan Aditi,
(2017)
Persepsi
harga
Persepsi atas harga
menyangkut
bagaimana informasi
mengenai harga
dipahami dan dibuat
bermakna oleh
konsumen tersebut
- Kesesuaian
harga dengan
manfaat harga
- Harga sesuai
dengan kualitas
produk
- Keterjangkauan
harga
- Daya saing
harga
Ferdinan
dan
Nugraheni,
(2012); Sari
dan Astuti
(2012)
Layanan
Purna Jual
Pelayanan yang
diberikan sebagai
pertanggung jawaban
mengurangi
ketidakpastian dengan
pemberian garansi,
penggantian barang
rusak, ada penyediaan
suku cadang
- Ketersediaan
bengkel resmi
- Kemudahan
mencari suku
cadang
- Garansi
- Konsultasi
lanjutan
Rifai dan
Oetomo
(2016);(Tun
jungsari dan
Iriani
(2015)
Keputusan
Pembelian
Tahap dalam proses
pengambilan
keputusan pembelian
dimana konsumen
benar-benar membeli
- Mantap
- Cepat
- Yakin
- Keputusan
membeli karena
sesuai selera
Citra dan
Santoso
(2016);
Hidayat dan
Sutopo,
(2016)
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3.8 Instrumen Penelitian
Menurut Ghozali (2013), uji instrumen merupakan salah satu bagian yang
sangat penting yang digunakan untuk mengetahui akurat atau tidaknya data
instrumen. Data yang akurat akan menghasilkan instrumen yang benar. Data yang
akurat juga akan memberikan hasil yang bisa dipertanggungjawabkan. Tingkat
validitas dan tingkat reliabilitas merupakan dua hal yang menentukan instrumen
penelitian. Penelitian ini terdiri dari 5 instrumen yang perlu di ukur yaitu desain
produk, citra merek, persepsi harga, layanan purna jual dan keputusan pembelian.
Pada penelitian ini menggunkan skala interval. Dimana menurut Riduwan
(2012) skala interval adalah pengukuran data dimana skalanya menunjukkan jarak
antara satu data dengan data yang lain dan mempunyai bobot yang sama. Dalam
penelitian ini menggunakan skala pengukuran 10 poin yaitu penilaian dari angka 1
(sangat tidak setuju) sampai 10 (sangat setuju).
Penelitian ini memiliki beberapa item indicator yang mengukur variabel-
variabel diatas. Yang pertama variabel desain produk diukur dengan 4 (empat)
item pertanyaan dengan menggunakan skala interval, penilaian 10 poin yaitu (1 =
Sangat Tidak Setuju hingga 10 = Sangat Setuju ) yang bersumber dari penelitian
(Rachman dan Santoso (2015).
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Tabel 3.2
Instrumen Desain Produk
Variabel Pernyataan
Desain Produk
Honda BeAT memiliki desain
yang bervariasi
Honda BeAT desainnya tidak
ketinggalan jaman
Honda BeAT memiliki karakter
desain yang menarik
Honda BeAT desainnya mengikuti
trend
Kedua yaitu variabel citra merek diukur dengan 3 (tiga) item pertanyaan dengan
menggunakan skala interval, penilaian 10 poin yaitu (1 = Sangat Tidak Setuju
hingga 10 = Sangat Setuju) yang bersumber dari penelitian Ghufran dan Magnadi,
(2012), Hermansyur dan Aditi (2017).
Tabel 3.3
Instrumen Citra Merek
Variabel Pernyataan
Citra Merek
Saya merasa Honda BeAT
adalah merek yang terkenal
Saya merasa merek Honda
BeAT mudah diingat
Saya merasa percaya diri jika
menggunakan Honda BeAT
Ketiga yaitu variabel persepsi harga diukur dengan diukur 4 (empat) item
pernyataan dengan menggunakan skala interval, penilaian 10 poin yaitu (1 =
Sangat Tidak Setuju hingga 10 = Sangat Setuju) yang bersumber dari penelitian
Nugraheni dan Ferdinan (2013), Sari & Astuti (2012).
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Tabel 3.4
Instrumen Persepsi Harga
Variabel Pernyataan
Persepsi Harga
Harga yang ditawarkan Honda BeAT
sesuai dengan manfaat yang diberikan
Harga yang ditawarkan Honda BeAT
sesuai dengan kualitas produk yang
diberikan
Harga yang ditawarkan Honda BeAT
dapat dijangkau oleh saya
Harga yang ditawarkan Honda BeAT
memiliki daya saing dengan harga
produk lain yang sejenis
Keempat yaitu variabel layanan purna jual diukur dengan 4 (empat) item
pernyataan dengan menggunkaan skala interval, penilaian 10 poin yaitu (1 =
Sangat Tidak Setuju hingga 10 = Sangat Setuju yang bersumber dari penelitian
Rifai dan Oetomo (2016).
Tabel 3.5
Instrumen Layanan Purna Jual
Variabel Pernyataan
Layanan Purna
Jual
Honda BeAT menyediakan bengkel
resmi yakni AHASS
Suku cadang Honda BeAT mudah
didapatkan di AHASS
Honda BeAT memiliki garansi mesin 3
tahun, serta jasa servis gratis secara
berkala dan gratis ganti oli satu kali
Dealer resmi Honda BeAT
menyediakan call ceneter yang dapat
dihubungi untuk menyampaikan
keluhan
Kelima yaitu keputusan pembelian diukur dengan 4 (empat) item pernyataan
mnggunakan skala interval, penilaian 10 poin yaitu (1 = Sangat Tidak Setuju
42
hingga 10 = Sangat Setuju) yang bersumber dari penelitian Citra & Santoso
(2016), Sari dan Astuti (2012).
Tabel 3.6
Instrumen Keputusan Pembelian
Variabel Pernyataan
Keputusan
Pembelian
Saya merasa mantap ketika membeli
Honda BeAT
Saya dengan cepat memutuskan untuk
membeli Honda BeAT
Saya yakin ketika memutuskan membeli
Honda BeAT
Saya memutuskan membeli Honda
BeAT karena sesuai dengan selera saya
3.9 Teknik Analisis Data
3.9.1 Uji Instrumen Penelitian
1. Uji Validitas
Validitas adalah kecermatan atau ketepatan suatu instrumen dalam
mengukur konsep tertentu. Uji validitas ini digunakan untuk mengukur sah atau
valid tidaknya suatu kuisioner (Ghozali, 2013). Teknik yang digunakan yaitu
melakukan korelasi bivariate antara masing-masing skor indikator dengan total
skor konstruk. Teknik ini membandingkan nilai rhitung dengan rtabel, rtabel dicari pada
signifikansi 0,05 dengan uji 2 sisi dan jumlah data (n) = 97, df = n-2 Apabila nilai
rhitung> rtabel, berarti pernyataan tersebut valid dan apabila nilai rhitung < rtabel berarti
pernyataan tersebut tidak valid (Ghozali, 2013).
2. Uji Reliabilitas
Reliabilitas adalah alat untuk menguji kekonsistenan jawaban responden
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atas pertanyaan di kuisioner. Suatu kuisioner dapat dikatakan reliabel apabila
jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke
waktu. Uji reliabilitas dalam penelitian ini menggunkan SPSS 20.0 for Windows,
yang memberikan fasilitas untuk mengukur reliabilitas dengan uji statistik
Cronbach Alpha (α). Indikator atau item pernyataan dapat dikatakan reliabel
apabila nilai dari Cronbach Alpha (α) > 0,70 (Ghozali, 2013).
3.9.2 Uji Asumsi Klasik
Uji asumsi klasik adalah syarat untuk semua model regresi agar bisa
disebut sebagai model empiris yang baik. Adapun serangkaian uji asumsi klasik
terdiri sebagai berikut :
1. Uji Normalitas
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi,
variabel pengganggu atau residual mempunyai distribusi normal. Seperti yang
diketahui uji t dan F mengasumsikan bahwa nilai residual mengikuti distribusi
normal. Adapun cara untuk mendeteksi apakah residual berdistribusi normal atau
tidaknya dilakukan dengan analisis grafik yaitu dengan cara melihat grafik
histtogram dan normal probability plot (Ghozali, 2013).
Normalitas dapat dilakukan dengan cara melihat histogram yang
membandingkan data observasi dengan distribysi yang mendekati normal. Apabila
titik-titik telah mengikuti garis lurus atau diagonal, maka dapat dikatakan residual
telah mengikuti distribusi normal. Pengujian normalitas data dapat dilakukan
dengan menggunakan One Sample Kolmogorov-Smirnov. Ketentuan suatu model
regresi berdistribusi secara normal apabila probability dari Kolmogorov-Smirov
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lebih besar dari (p > 0,05).
2. Uji Multikolonieritas
Uji multikolonieritas bertujuan untuk menguji apakah model regresi
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Model regresi yang
baik seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variabel independen. Untuk
mendeteksi ada atau tidaknya multikolonieritas di dalam model regresi, dapat
diketahui degan memperhatikan nilai tolerance dan nilai VIF (Variance Inflation
Factor), apabila nilai VIF > 10 dan nilai tolerance <0,10 maka variabel tersebut
terjadi multikolonieritas (Ghozali, 2013)
3. Uji Heteroskedastisitas
Uji ini bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi terjadi
ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain.
Jika variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka
disebut Homoskesdatisitas. Untik model regeresi yang baik adalah model
Homoskedatisitas atau tidak terjadi Heteroskedastisitas.
Untuk mengetahui ada tidaknya hestteroskedastisitas dalam penelitian
dapat dilihat dengan Uji Gletser, uji ini digunakan untuk meregresi nilai absolut
residual terhadap variabel independen. Akan ada indikasi terjadi
heteroskedastisitas apabila variabel independennya signifikan secara statitik
mempengaruhi variabel dependen. Jika probabilitas signifikannya di atas tingkat
kepercayaan 5%, maka dapat disimpulkan bahwa model regresi tidak
mengandung heteroskedastisitas (Ghozali, 2013).
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3.9.3 Uji Ketepatan Model
Uji ketepatan model atau uji kelayakan model digunakan mengukur
ketepatan fungsi regresi sampel pada saat mengukur nilai aktual. Secara statistik,
uji ketepatan model dapat dilakukan melalui pengukuran nilai koefisien
determinasi dan uji statistik F (Ghozali, 2013).
1. Uji Statistik F
Uji ini digunakan untuk menunjukan apakah semua variabel independen
atau bebas yang dimasukan dalam model mempunyai pengaruh secara bersama-
sama terhadap variabel dependen/terikat. Berikut ini adalah kriteria untuk
melakukan pengujian tersebut :
a. Tingkat signifikansi (α=0,05)
b. Kriteria Pengujian
H0 diterima apabila Fhitung<Ftabel
H0 ditolak apabila Fhitung>Ftabel atau apabila p-value (sig.) < α
c. Kesimpulan
Apabila Fhitung< Ftabel, maka H0 diterima dan H1 ditolak, yang berarti secara
bersama-sama variabel independen tidak berpengaruh terhadap variabel
dependen.
Apabila Fhitung>Ftabel, maka H0 ditolak dan H1 diterima, yang berarti secara
bersama-sama variabel independen berpengaruh terhadap variabel dependen.
2. Uji Koefisien Determinasi (Uji Adjusted R2)
Uji koefisien determinasi (Adjusted R2) bertujuan untuk mengukur
seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen.
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Nilai koefisien determinasi adalah antara angka nol dan satu. Jika nilai R2 kecil,
maka kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variabel-
variabel dependen akan terbatas, dan jika nilai R2 mendekati nilai satu berarti
variabel-variabel independen memberikan hampir seluruh informasi yang
dibutuhkan untuk memprediksi variabel independen (Ghozali, 2013).
3.9.4 Analisis Regresi Linear Berganda
Analisis regresi linear berganda adalah suatu analisis asosiasi yang
digunakan secara bersamaan untuk meneliti pengaruh dua variabel bebas atau
lebih terhadap satu variabel tergantung. Analisis ini menggunakan skala
pengukuran yang sifatnya kuantitatif/ numerik baik untuk variabel bebas maupun
variabel tergantungnya (Sarwono, 2013).
Teknik analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui
pengaruh desain produk, citra merek, persepsi harga dan layanan purna jual
terhadap keputusan pembelian Honda BeAT. Adapun persamaan umum regresi
berganda yang digunakan adalah sebagai berikut :
Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 + e
Dimana :
Y = Keputusan pembelian
a = Konstanta
b1, b2, b3, b4 = Koefisien regresi parsial
X1 = Variabel desain produk
X2 = Variabel citra merek
X3 = Variabel persepsi harga
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X4 = Variabel layanan purna jual
e = Eror
3.9.5 Uji Hipotesis
Uji hipotesis bertujuan untuk mengetahui signifikansi atau tidaknya suatu
variabel independen terhadap variabel dependen.
1. Uji Signifikansi Parameter Individual (Uji Statistik t)
Uji statistik t pada dasarnya menunjukan seberapa jauh pengaruh satu
variabel penjelas/independen secara individual dalam menerangkan variasi
variabel dependen (Ghozali, 2013). Adapun kriteria untuk melakukan pengujian
tersebut adalah :
a. Tingkat signifikansi (α=0,05)
b. Kriteria pengujian
H0 diterima apabila ttabel<thitung
H0 ditolak apabila ttabel>thitung atau apabila p-value (sig.) < α
c. Kesimpulan
Apabila thitung < ttabel, maka H0 diterima dan H1 ditolak, yang berarti variabel
independen secara individual tidak berpengaruh terhadap variabel dependen.
Apabila thitung > ttabel, maka H0 ditolak dan H1 diterima, yang berarti variabel
independen secara individual berpengaruh terhadap variabel dependen.
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BAB IV
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN
4.1      Gambaran Umum Responden
Dalam penelitian ini, populasinya adalah masyarakat yang tinggal di Kota
Sragen yang memiliki Honda BeAT. Selanjutnya, yang menjdai responden adalah
masyarakat di Kota Sragen yang berumur 18 tahun sampai di atas 50 tahun.
Kuisioner disebarkan secara langsung kepada responden yang memiliki Honda
BeAT. Dari data yang terkumpul akan diidentifikasi berdasarkan jenis kelamin,
usia, pekerjaan, dan uang saku atau pendapatan per bulan. Identifikasi ini
dilakukan untuk mengetahui secara umum gambaran dari responden dala,
penelitian ini.
Jumlah total kuisioner adalah sebayak 100 sedangakan kuisioner yang
digunakan dalam penelitian ini sejumlah 97 kuisioner. Berikut ini adalah profil 97
responden yang ikut berpartisipasi dalam penelitian.
4.1.1 Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
Tabel 4.1
Jumlah Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
Jenis Kelamin JumlahResponden Presentase
Laki-Laki 35 36,1%
Perempuan 62 63,9%
Total 97 100%
Sumber : Data Primer, diolah 2018
Berdasarkan penelitian diatas menunjukan bahwa responden yang ikut
berapartisipasi dalam penelitian ini adalah responden dengan jenis kelamin laki-
laki sebanyak 35 dari seluruh responden atau sekitar 36,1% dari seluruh jumlah
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responden yang ada. Untuk yang berjenis kelamin perempuan sebanyak 62 atau
sekitar 63,9% dari seluruh responden yang ada dalam penelitian ini. Pada kategori
jenis kelamin didominasi oleh responden dengan jenis kelamin perempuan.
4.1.2 Deskripsi Responden Berdasarkan Usia
Tabel 4.2
Jumlah Responden Berdasarkan Usia
Usia JumlahResponden Presentase
18-28 tahun 67 69,1%
29-39 tahun 11 11,3%
40-50 tahun 16 16,5%
Di atas 50 tahun 3 3,1%
Total 97 100%
Sumber : Data Primer, diolah 2018
Pada kategori usia lebih didominisasi oleh responden yang berusia 18-28
tahun dengan jumlah responden sebanyak 67 responden atau sekitar 69,1%.
Selanjutnya responden dengan usia 29-39 tahun berjumlah 11 responden atau
sekitar 11,3%. Responden dengan usia 40-50 tahun sebanyak 16 responden atau
sekitar 16,5%. Terakhir, responden yang berusia di atas 50 tahun hanya 3
responden saja atau sekitar 3,1%.
4.1.3 Deskripsi Responden Berdasarkan Pekerjaan
Tabel 4.3
Jumlah Responden Berdasarkan Pekerjaan
Pekerjaan Jumlah Responden Presentase
Pelajar/
Mahasiswa 50 51,5%
Pegawai Swasta 19 19,6%
PNS 7 7,2%
Lainnya 21 21,6%
Total 100 100%
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Sumber : Data Primer, diolah 2018
Berdasarkan kategori pekerjaan, responden dengan jumlah paling banyak
yang berstatus pelejar/mahasiswa dengan jumlah sebanyak 50 atau sekitar 51,5%.
Selanjutnya, untuk responden yang bekerja sebagai pegawai swasta adalah
sebanyak 19 responden atau sekitar 19,6%. Kemudian yang bekerja sebagai PNS
berjumlah 7 responden atau sekitar 7,2%, sedangkan untuk responden yang
mempunyai pekerjaan lain (tidak disebutkan dalam kategori) sebanyak 21
responden atau 21,6%.
4.1.4 Deskripsi Responden Berdasarkan Uang Saku atau Pendapatan per Bulan
Tabel 4.4
Jumlah Responden Berdasarkan Uang Saku
atau Pendapatan per Bulan
Uang Saku atau
Pendapatan per Bulan Jumlah Presentase
<Rp. 1.500.000 52 53,6%
>Rp. 4.500.000 7 7,2%
Rp. 1.500.000 - Rp.
3.000.000 28 28,9%
Rp. 3.000.000 - Rp.
4.500.000 10 10,3%
Total 100 100%
Sumber : Data Primer, diolah 2018
Pada kategori uang saku atau pendatan per bulan yang paling dominan
adalah responden dengan uang saku atau pendapatan per bulan < Rp. 1.500.000
dengan jumlah 52 responden atau sekitar 53,6%. Kemudian responden dengan
uang saku atau pendapatan per bulan > Rp. 4.500.000 berjumlah 7 responden atau
7,2%. Untuk responden dengan uang saku atau pendapatan per bulan Rp.
1.500.000 – Rp. 3.000.000 sebanyak 28 responden atau sekitar 28,9%. Terakhir,
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responden dengan uang saku atau pendapatan per bulan Rp. 3.000.000 – Rp.
4.500.000 sebanyak 10 responden atau 10,3%.
4.2 Pengujian dan Hasil Analisis Data
4.2.1 Hasil Uji Instrumen Penelitian
Uji instrumen data dalam penelitian ini dilakukan untuk menguji kuesioner
yang digunakan agar seakurat mungkin dan dapat dipertanggungjawabkan. Uji ini
dilakukan untuk menguji apakah sebuah instrumen itu baik atau tidak. Adapun uji
instrumen yang digunakan dalam penelitian ini yaitu uji validitas dan uji
reliabilitas.
1. Uji Validitas
Pengujian validitas dilakukan pada lima variabel dalam penelitian ini
yaitu, norma subjektif, gaya hidup, atribut produk, persepsi harga, dan keputusan
pembelian. Teknik yang digunakan yaitu melakukan korelasi bivariate antara
masing-masing skor indikator dengan total skor konstruk. Teknik ini
membandingkan nilai rhitung dengan rtabel, rtabel dicari pada signifikansi 0,05 dengan
uji 2 sisi dan jumlah data (n) = 97, df = n-2 maka didapat rtabel sebesar 0,1996.
Apabila nilai rhitung> rtabel, berarti pernyataan tersebut valid dan apabila nilai rhitung <
rtabel berarti pernyataan tersebut tidak valid (Ghozali, 2013).
Tabel 4.5
Hasil Uji Validitas
Variabel Pernyataan r hitung r tabel Keterangan
Desain
produk
DP1 0,850 0,199 Valid
DP2 0,899 0,199 Valid
DP3 0,866 0,199 Valid
DP4 0,825 0,199 Valid
Citra Merek CM1 0,859 0,199 Valid
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CM2 0,884 0,199 Valid
CM3 0,867 0,199 Valid
Persepsi
Harga
PH1 0,845 0,199 Valid
PH2 0,899 0,199 Valid
PH3 0,899 0,199 Valid
PH4 0,895 0,199 Valid
Layanan
Purna Jual
LPJ1 0,859 0,199 Valid
LPJ2 0,828 0,199 Valid
LPJ3 0,812 0,199 Valid
LPJ4 0,782 0,199 Valid
Keputusan
Pembelian
KP1 0,813 0,199 Valid
KP2 0,893 0,199 Valid
KP3 0,903 0,199 Valid
KP4 0,883 0,199 Valid
Berdasarkan hasil analisis dari uji validitas di atas diketahui bahwa semua
variabel nilai rhitung > rtabel, hal ini menunjukkan bahwa pernyataan mampu
mengukur variabel yang ingin diukur, atau pernyataan tersebut semuanya valid.
Jadi, semua item pernyataan mampu mengukur variabel desain produk, citra
merek, persepsi harga, layanan purna jual dan keputusan pembelian.
2. Uji Reliabilitas
Setelah uji validitas selesai, tahap selanjutnya adalah pengujian reliabilitas.
Uji reliabilitas dilaksanakan untuk mengetahui konsistensi jawaban responden
dalam menjawab pernyataan-pernyataan yang mengukur variabel desain produk,
citra merek, persepsi harga, layanan purna jual, dan keputusan pembelian. Dalam
penelitian ini uji reliabilitas pada penelitian ini menggunakan SPSS 20.0 for
Windows, yang memberikan fasilitas untuk mengukur reliabilitas dengan uji
statistik Cronbach Alpha (α). Indikator atau item pernyataan dapat dikatakan
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reliabel apabila nilai dari Cronbach Alpha (α) > 0,70 (Ghozali, 2013). Hasil
keseluruhan dari uji reliabilitas dapat dilihat dalam tabel berikut ini
Tabel 4.6
Hasil Uji Reliabilitas
Variabel Nilai CronbachAlpha
Standar
Reliabel Keterangan
Desain Produk 0,897 0,70 Reliabel
Citra Merek 0,846 0,70 Reliabel
Persepsi Harga 0,907 0,70 Reliabel
Layanan Purna Jual 0,838 0,70 Reliabel
Keputusan
Pembelian 0,914 0,70 Reliabel
Sumber : Data Primer, diolah 2018
Berdasarkan hasil reliabilitas di atas menunjukan bahwa kelima variabel
mempunyai nilai cronbach alpha > 0,70, sehingga dapat disimpulkan bahwa
indikator yang digunakan pada variabel desain produk, citra merek, persepsi harga
dan keputusan pembelian dinyatakan handal atau dapat dipercaya sebagai alat
ukur.
4.2.2 Hasil Uji Asumsi Klasik
1. Uji Normalitas
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi,
variabel pengganggu atau residual mempunyai distribusi normal. Uji normalitias
dapat dilakukan dengan melihat Asymp.Sig.(2-tailed) pada hasil uji dengan
menggunakan one sample kolmogorov-smirnov test (K-S). Data bisa dikatakan
terdistribusi normal jika nilai Asymp.Sig.(2-tailed) > 0,05 (Ghozali, 2013). Berikut
ini adalah hasil perhitungan uji normalitas dari variabel desain produk, citra
merek, persepsi harga, dan layanan purna jual
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Tabel 4.7
Hasil Uji Normalitas
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardiz
ed Residual
N 97
Normal Parametersa,b Mean .0000000
Std.
Deviation 3.73001522
Most Extreme
Differences
Absolute .120
Positive .120
Negative -.116
Kolmogorov-Smirnov 1.179
Asymp. Sig. (2-tailed) .124
a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
Sumber : Data primer, diolah 2018
Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa besarnya nilai Asymp.Sig.(2-
tailed) aadalah 0,124. Hal tersebut menunjukkan bahwa nilai dari Asymp.Sig.(2-
tailed) lebih besar dari > 0,05 yaitu 0,124 > 0,05. Sehingga dapat disimpulkan
bahwa data residual telah terdistribusi secara normal
2. Uji Multikolinearitas
Untuk menguji pada model regresi apakah ditemukan adanya korelasi
antara variabel bebas (independen). Multikolonieritas bisa dilihat dari nilai
tolerance value dan lawanya Variance Inflation Factor (VIF). Kriteria pengujian
pada uji multikolonieritas, jika nilai dari VIF < 10 dan nilai dari tolerance > 0,10
maka tidak terjadi gejala multikolinieritas, sebaliknya apabila nilai VIF > 10 dan
nilai tolerance < 0,10 maka terjadi gejala multikolinieritas antar variabel
independen dalam model regresi. Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi
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korelasi di antara variabel independen (Ghozali, 2013). Hasil perhitungan
diperoleh dari hasil nilai VIF dan tolerance sebagai berikut:
Tabel 4.8
Hasil Uji Multikolinearitas
Variabel Tolerance VIF Keterangan
Desain Produk 0,486 2,059
Tidak terjadi
multikolinearitas
Citra Merek 0,483 2,071
Tidak terjadi
multikolinearitas
Persepsi Harga 0,513 1,948
Tidak terjadi
multikolinearitas
Layanan Purna Jual 0,606 1,649
Tidak terjadi
multikolinearitas
Sumber: Data Primer, diolah 2018
Berdasarkan tabel 4.8 dapat diketahui bahwa nilai tolerance dan VIF
desain produk sebesar 0,486 dan VIF 2,059, citra merek nilai tolerancenya
sebesar 0,483 dan VIF 2,071, selanjutnya persepsi harga nilai tolerancenya
sebesar 0,513 dan VIF 1,948, dan untuk variabel layanan purna jual nilai
tolerancenya sebsar 0,606 dan VIF 1,649. Hasil tersebut menunjukan bahwa nilai
tolerance lebih besar dari 0,10 dan nilai VIF kurang dari 10, maka dapat
disimpulkan bahwa variabel penelitian bebas dari gejala multikolinieritas. Dari
analisis diatas dapat dinyatakan bahwa varibel desain produk, citra merek,
persepsi harga dan layanan purna jual dapat dinyatakan tidak mengalami
gangguan multikolinieritas dalam model regresi, sehingga memenuhi syarat
analisis regresi.
3. Uji Heteroskedastisitas
Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model
regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke
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pengamatan lainnya. Adapun cara yang digunakan untuk mendeteksi ada atau
tidaknya heteroskedastisitas dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan uji
glesjer, yang mana hasilnya dapat dilihat dari uji signifikansi yang diperoleh.
Apabila nilai signifikansi > 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa model regresi
tidak terjadi adanya gejala heteroskedastisitas (Ghozali, 2013). Berikut ini adalah
hasil uji heterokedastisitas dalam penelitian ini yaitu sebagai berikut:
Tabel 4.9
Hasil Uji Heteroskedastisitas
Coefficients
Variabel T Sig. Keterangan
1 (Constant) 1,715 0,090
Desain Produk 0,035 0,972 Tidak Terjadi Gejala Heteroskedastisitas
Citra Merek -0,191 0,849 Tidak Terjadi Gejala Heteroskedastisitas
Persepsi Harga -0,185 0,854 Tidak Terjadi Gejala Heteroskedastisitas
Layanan Purna
Jual -0,304 0,762 Tidak Terjadi Gejala Heteroskedastisitas
Sumber : Data Primer, diolah 2018
Dari hasil pengolahan heteroskedastisitas yang dilakukakan dengan uji
glejser, menunjukan bahwa nilai signifikansi dari hasil uji heteroskedatisitas
diatas secara keseluruhan memiliki tingkat signifikansi > 0,05. Variabel desain
produk menunjukan 0,972 > 0,05, selanjutnya variabel citra merek menujukan
0,849 > 0,05, persepsi harga sebesar 0,854 > 0,05 , dan untuk variabel layanan
purna jual sebesar 0,762 > 0,05. Jadi, dapat disimpulkan bahwa model regresi
diatas tidak terjadi adanya gejala heteroskedastisitas.
4.2.3 Hasil Uji Ketepatan Model
Uji ketepatan model atau uji kelayakan model digunakan mengukur
ketepatan fungsi regresi sampel pada saat mengukur nilai aktual. Secara statistik,
57
uji ketepatan model dapat dilakukan melalui pengukuran nilai koefisien
determinasi dan uji statistik F
1. Uji Determinasi (Uji Adjusted R2)
Uji koefisien determinasi (Adjusted R2) bertujuan untuk mengukur
seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen.
Nilai koefisien determinasi adalah antara angka nol dan satu. Jika nilai R2 kecil,
maka kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variabel-
variabel dependen akan terbatas. Nilai R2 yang mendekati satu berarti variabel
independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk
menjelaskan variabel dependen (Ghozali, 2013). Di bawah ini adalah uji koefisien
determinasi (R2) variabel desain produk, citra merek, persepsi harga dan layanan
purna jual dapat dilihat pada tabel berikut ini:
Tabel 4.10
Hasil Uji Koefisien Determinasi (Adjusted R2)
Model Summary
Model R R Square
Adjusted R
Square
Std. Error of the
Estimate
1 .732a .536 .516 3.810
a. Predictors: (Constant), Layanan Purna Jual, Desain Produk, Persepsi
Harga, Citra Merek
Sumber : Data Primer, diolah 2018
Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui besarnya nilai adjusted r square
adalah sebesar 0,516 hal ini berarti variasi variabel keputusan pembelian dapat
dijelaskan oleh variabel independen (desain produk, citra merek, persepsi harga)
sebesar 51,6%. Sedangkan 48,4% (100% - 51,6% = 48,4 %) dijelaskan oleh
faktor-faktor lain yang tidak disertakan dalam model penelitian ini.
58
2. Uji Simultan (Uji F)
Uji ini bertujuan untuk mengetahui model penelitian fit atau tidak. Uji F
dapat dilakukan dengan melihat tingkat signifikansi α = 0,05 dan kriteria
pengambilan keputusan yaitu dengan membandingkan nilai f hitung dan f tabel,
apabila Fhitung > Ftabel maka seluruh variabel independen berpengaruh terhadap
variabel dependen (Ghozali, 2013). Hasil uji f variabel desain produk, citra merek,
persepsi harga dan layanan purna jual dapat dilihat pada tabel berikut ini :
Tabel 4.11
Hasil Simultan (Uji F)
ANOVAa
Model
Sum of
Squares Df
Mean
Square F Sig.
1 Regression 1544.186 4 386.046 26.591 .000b
Residual 1335.649 92 14.518
Total 2879.835 96
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Layanan Purna Jual, Desain Produk, Persepsi
Harga, Citra Merek
Sumber : Data Primer, diolah 2018
Dari perhitungan data diatas, didapat nilai Fhitung sebesar 26,591 dengan
nilai signifikansi sebesar 0,000. Untuk menghitung Ftabel sebelumnya menentukan
terlebih dahulu df1 dan df2, dengan nilai signifikansi 0,05. Dimana df1 adalah
jumlah variabel independennya yaitu 4, sedangkan df2 adalah nilai residual dari
model (n-k-1) yaitu 92 dimana (n) adalah jumlah responden dan (k) adalah jumlah
variabel dependen.
Ftabel = 2,47 (diperoleh dari excel), sehingga dapat disimpulkan bahwa nilai Fhitung
> Ftabel (26,59 > 2,47) dengan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05. Hal ini
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menunjukan H0 ditolak dan H1 diterima. Maka, dapat disimpulkan bahwa desain
produk, citra merek, persepsi harga dan layanan purna jual secara bersama-sama
atau simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian Honda BeAT.
4.2.4 Hasil Analisis Regresi Linear Berganda
Dalam penelitian ini menggunakan analisis regresi linear berganda.
Analisis regresi berganda berarti bahwa dalam suatu persamaan regresi terdapat
satu variabel dependen dan lebih dari satu variabel independen. Analisis regresi
linear bergandan pada penelitian ini digunakan untuk menganalisis pengaruh
variabel independen desain produk, citra merek, persepsi harga dan layanan purna
jual terhadap variabel dependen keputusan pembelian. Dibawah ini merupakan
hasil analisis regresi linear berganda dapat dilihat pada tabel berikut ini :
Tabel 4.12
Hasil Analisis Regresi Linier Berganda
Coefficientsa
Model
Unstandardized
Coefficients
Standardized
Coefficients
T Sig.B
Std.
Error Beta
1 (Constant) .808 3.329 .243 .809
Desain Produk .242 .109 .225 2.223 .029
Citra Merek .302 .143 .215 2.105 .038
Persepsi Harga .200 .095 .209 2.113 .037
Layanan Purna
Jual .304 .115 .241 2.640 .010
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber : Data Primer, diolah 2018
Berdasarkan pada tabel 4.13 diatas persamaan regresi linear berganda
adalah sebagai berikut:
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Y = a + DPX1 + CMX2 + PHX3 + LPJX4 + e
Y = 0,808 + 0,242X1 + 0,302X2 + 0,200X3+ 0,304X4+ e
Dari hasil persamaan regresi linier berganda diatas maka dapat
diinterpretasikan sebagai berikut :
1. Konstanta bernilai positif sebesar 0,808 artinya pada saat nilai variabel desain
produk, citra merek, persepsi harga dan layanan purna jual, maka nilai
keputusan pembelian Honda BeAT sebesar 0,808.
2. Koefisien regresi desain produk (b1) bernilai positif sebesar 0,242. Hal ini
berarti pada saat skor atau nilai dari desain produk ditingkatkan satu satuan
maka akan meningkatkan keputusan pembelian Honda BeAT dengan asumsi
variabel yang lainnya konstan.
3. Koefisien regresi citra merek (b2) bernilai positif  sebesar 0,302. Hal ini berarti
pada saat skor atau nilai citra merek ditingkatkan satu satuan maka akan
meningkatkan keputusan pembelian Honda BeAT dengan asumsi variabel yang
lainnya konstan.
4. Koefisien regresi persepsi harga (b3) bernilai positif sebesar 0,200. Hal ini
berarti pada saat skor atau nilai persepsi harga ditingkatkan satu satuan maka
akan meningkatkan keputusan pembelian Honda BeAT dengan asumsi variabel
yang lainya konstan.
5. Koefisien regresi layanan purna jual (b4) bernilai positif sebesar 0,304. Hal ini
berarti pada saat skor atau nilai layanan purna jual ditingkatkan satu satuan
maka akan meningkatkan keputusan pembelian Honda BeAT dengan asumsi
varibel lainnya konstan.
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4.2.5 Hasil Uji Hipotesis (Uji statistik t)
Uji statistik t menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel
independen secara individual dalam menerangkan variabel dependen. Hasil uji t
bisa dilihat dari tabel coefficients pada kolom sig. Dapat dikatakan terdapat
pengaruh antara variabel bebas dengan variabel terikat secara parsial apabila
probabilitas nilai t atau signifikasinya < 0,05. Dan dapat dikatakan tidak terdapat
pengaruh yang signifikan antara masing-masing variabel bebas dan variabel
terikat apabila probabilitas nilai t > 0,05 (Ghozali, 2013). Di bawah ini merupaka
hasil dari uji t variabel desain produk, citra merek, persepsi harga dan layanan
purna jual dapat dilihat dalam tabel berikut ini:
Tabel 4.13
Hasil Uji Statistik t
Coefficientsa
Model
Unstandardized
Coefficients
Standardized
Coefficients
T Sig.B
Std.
Error Beta
1 (Constant) .808 3.329 .243 .809
Desain Produk .242 .109 .225 2.223 .029
Citra Merek .302 .143 .215 2.105 .038
Persepsi Harga .200 .095 .209 2.113 .037
Layanan Purna
Jual .304 .115 .241 2.640 .010
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber : Data Primer, diolah 2018
Berdasarkan tabel 4.13 mengenai hasil uji t di atas dapat diketahui sebagai
berikut:
Hasil thitung variabel desain produk (X1) sebesar 2,223 dengan probabilitas sebesar
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0,029. Untuk mengetahui ttabel dapat dicari dengan menggunakan program
Microsoft Excel dengan rumus =tinv(α;df2) dan nilai ttabel diperoleh 1,986.
Sehingga dapat diperoleh hasil 2,223 > 1,986 dengan signifikansi sebesar 0,029 <
0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel desain produk berpengaruh
terhadap keputusan pembelian. Hal ini berarti semakin baik desain produk, maka
keputusan pembelian akan semakin meningkat.
Selanjutnya untuk hasil thitung variabel citra merek (X2) sebesar 2,105
dengan probabilitas sebesar 0,038. Untuk mengetahui ttabel dapat dicari dengan
menggunakan program Microsoft Excel dengan rumus =tinv(α;df2) dan nilai ttabel
diperoleh 1,986. Sehingga dapat diperoleh hasil 2,105 > 1,986 dengan nilai
signifikansi sebesar 0,038 < 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel citra
merek berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal ini berarti semakin tinggi
citra merek, maka semakin tinggi pula keputusan pembeliannya.
Untuk hasil thitung variabel persepsi harga (X3) sebesar 2,113 dengan
probabilitas sebesar 0,037. Untuk mengetahui ttabel dapat dicari dengan
menggunakan program Microsoft Excel dengan rumus =tinv(α;df2) dan nilai ttabel
diperoleh 1,986. Sehingga dapat diperoleh hasil 2,113 > 1,986 dengan signifikansi
sebesar 0,0037 < 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel persepsi harga
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal ini berarti semakin baik persepsi
konsumen terhadap harga, maka akan semakin tinggi pula dalam menetukan
keputusan pembelian.
Untuk hasil thitung variabel persepsi harga (X4) sebesar 2,640 dengan
probabilitas sebesar 0,010. Untuk mengetahui ttabel dapat dicari dengan
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menggunakan program Microsoft Excel dengan rumus =tinv(α;df2) dan nilai ttabel
diperoleh 1,986. Sehingga dapat diperoleh hasil 2,640 > 1,986 dengan signifikansi
sebesar 0,010 < 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel layanan purna jual
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal ini berarti semakin baik layanan
purna jual, maka keputusan pembelian akan semakin meningkat.
4.3 Pembahasan Hasil Penelitian
4.3.1 Pengaruh Desain Produk Terhadap Keputusan Pembelian
Desain produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
produk Honda BeAT. Hal ini dinyatakan berdasarkan hasil thitung > ttabel yaitu
2,223 > 1,986 dengan signifikansi sebesar 0,029 < 0,05. Maka dapat disimpulkan
bahwa desain produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
Honda BeAT (H1 diterima dan H0 ditolak). Dalam penelitian ini, variabel desain
produk dengan indikator desain yang bervariasi, tidak ketinggalan jaman,
karakteristik desain, dan desain mengikuti trend.
Hal ini mengindikasikan bahwa desain produk cenderung membuat
keputusan pembelian bertambah, dikarenakan pandangan produk yang baik karena
adanya pertimbangan dari segi desain. Konsumen akan lebih tertarik jika desain
yang ditawarkan bervariasi, kemudian tidak ketinggalan jaman, desain juga
mempounyai karakteristik serta desainnya mengikuti trend.
Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh
Rachman dan Santoso (2015) yang menunjukan bahwa desain produk
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Semakin baiknya desain
yakni desain yang bervariasi, desain yang berkarateristik, desain yang yang
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mengikuti trend serta tidak ketinggalan jaman, maka akan membuat konsumen
semakin yakin untuk membeli produk tersebut. Sejalan dengan penelitian yang
dilakukan oleh Kholifah et al., (2014) bahwa desain produk berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian produk sepeda motor Yamaha Mio.
4.3.2 Pengaruh Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian
Citra merek berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Honda
BeAT. Hal ini dinyatakan berdasarkan hasil thitung > ttabel yaitu 2,105 > 1,986
dengan nilai signifikan sebesar 0,038 < 0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa
citra merek berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Honda BeAT
(H2 diterima dan H0 ditolak). Dalam penelitian ini, variabel citra merek dengan
indikator merek yang terkenal, merek mudah diingat dan rasa percaya diri
menggunakan merek mempengaruhi keputusan pembelian Honda BeAT.
Jika citra merek semakin tinggi, maka keputusan pembelian meningkat
artinya apabila indikator yang ada pada citra merek (merek yang terkenal, merek
mudah diingat, dan rasa percaya diri menggunakan merek meningkat, maka
keputusan pembelian Honda BeAT juga akan meningkat.
Sebagian besar reponden menilai bahwa citra merek yang baik
mempengaruhi tingginya keputusan pembelian, hal ini dikarenakan ketika
seseorang ingin melakukan suatu pembelian, langkah pertama mereka pasti akan
mempertimbangkan merek pembuat produk tersebut, karena merek mencerminkan
segala aspek reliabilitas suatu produk. Honda BeAT sendiri sudah melayani
masyarakat Indonesia selama beberapa tahun, oleh karena itu responden menilai
Honda BeAT memiliki citra yang baik di mata masyarakat karena mereka menilai
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bahwa pengalaman tersebut berpengaruh terhadap kredibilitas produk dan jaminan
mutu yang dihasilkan sehingga sebagai pengguna timbul rasa nyaman dan bangga
dalam memiliki motor dengan brand Honda BeAT.
Hasil penelitian ini dididukung oleh penelitian yang dilakukan oleh Broto
dan Wenas (2016) yang menyatakan bahwa citra merek berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian mobil Toyoya Agya pada PT. Hajrat Abadi cabang
Bitung.
4.3.3 Pengaruh Persepsi Harga Terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan penelitian yang ditemukan bahwa persepsi harga berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian Honda BeAT. Hal ini dinyatakan
berdasarkan uji t variabel persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian dengan nilai hasil thitung > ttabel sebesar 2,113 > 1,986 dengan
signifikasi sebesar 0,037 < 0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa persepsi
harga berpengaruh signifikan terhadap keptusan pembelian Honda BeAT (H3
diterima dan H0 ditolak). Dalam penelitian ini, variabel persepsi harga dengan
indikator kesesuaian harga dengan manfaat produk, harga sesuai dengan kualitas,
keterjangkauan harga serta daya saing harga
Semakin baik persepsi konsumen terhadap harga seperti persepsi mengenai
kesesuaian harga dengan manfaat, kesesuaian harga dengan produk,
keterjangkauan harga, dan daya saing harga maka akan semakin tinggi pula dalam
menentukan keputusan pembelian. Dari keempat indikator tersebut dipersepsikan
konsumen dengan baik.
Hasil penelitian ini didukung penelitian yang dilakukan Muhammad dan
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Darmastuti (2015) menyatakan bahwa persepsi harga berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian Sepeda Motor merek Yamaha Mio.
4.3.4 Pengaruh Layanan Purna Jual Terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan penelitian yang ditemukan bahwa persepsi harga berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian Honda BeAT. Hal ini dinyatakan
berdasarkan uji t variabel persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian dengan nilai hasil thitung > ttabel sebesar 2,640 > 1,986 dengan
signifikasi sebesar 0,010 < 0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa layanan
purna jual berpengaruh signifikan terhadap keptusan pembelian Honda BeAT (H4
diterima dan H0 ditolak). Dalam penelitian ini, varaiabel layanan purna jual
dengan indikator ketersediaan bengkel resmi, kemudahan mencari suku cadang,
garansi, dan konsultasi lanjutan mempengaruhi keputusan pembelian Honda
BeAT.
Semakin baik layanan purna jual seperti ketersediaan bengkel resmi,
kemudahan mencari suku cadang, garansi dan konsultasi lanjutan maka keputusan
pembelian akan semakin meningkat.Hasil penelitian ini didukung penelitian yang
dilakukan Tarmizi (2016) yang menyatakan bahwa layanan purna jual terhadap
keputusan pembelian konsumen pada PT Jaya Indah Motor Cabang Jambi.
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BAB V
PENUTUP
5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh desain produk, citra
merek, persepsi harga dan layanan purna jual terhadap keputusan pembelian
Honda BeAT, dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut :
1. Hasil analisis regresi linier berganda diperoleh nilai koefisien untuk variabel
desain produk sebesar 0,242 berdasarkan uji t diperoleh nilai thitung > ttabel
yaitu sebesar 2,223 > 1,986 dengan nilai signifikansi sebesar 0,029 < 0,05.
Sehingga dapat disimpulkan bahwa desain produk berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian Honda BeAT (H1 diterima dan H0 ditolak).
2. Hasil analisis regresi linier berganda diperoleh nilai koefisien untuk variabel
citra merek sebesar 0,302 berdasarkan uji t diperoleh nilai thitung > ttabel yaitu
sebesar 2,105 > 1,986 dengan nilai signifikansi sebesar 0,038 < 0,05.
Sehingga dapat di simpulkan bahwa citra merek berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian Honda BeAT (H1 diterima dan H0 ditolak).
3. Hasil analisis regresi linier berganda diperoleh nilai koefisien untuk variabel
persepsi harga sebesar 0,200 berdasarkan uji t diperoleh nilai thitung > ttabel
yaitu sebesar 2,113 > 1,986 dengan nilai signifikansi sebesar 0,037 < 0,05.
Sehingga dapat disimpulkan bahwa persepsi harga berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian Honda BeAT (H1 diterima dan H0 ditolak).
4. Hasil analisis regresi linier berganda diperoleh nilai koefisien untuk variabel
layanan purna jual sebesar 0,304 berdasarkan uji t diperoleh nilai thitung > ttabel
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yaitu sebesar 2,640 > 1,986 dengan nilai signifikansi sebesar 0,010 < 0,05.
Sehingga dapat disimpulkan bahwa layanan purna jual berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian Honda BeAT (H1 diterima dan H0
ditolak).
5.2 Keterbatasan Penelitian
Penelitian yang peneliti lakukan hanya terbatas pada pengaruh desain
produk, citra merek, persepsi harga dan layanan purna jual terhadap keputusan
pembelian Honda BeAT. Penelitian ini terbatas pada masyarakat yang tinggal di
Kota Sragen.
5.3 Saran-Saran
Berdasarkan kesimpulan di atas, maka saran yang penulis ajukan kepada
pihak-pihak yang terkait dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
1. Bagi Perusahaan
Perusahaan hendaknya lebih memperhatikan faktor desain produk, citra
merek, persepsi harga dan layanan purna jual karena dengan memperhatikan hal
tersebut akan berpengaruh pada keputusan pembelian Honda BeAT. Terutama
faktor layanan purna jual, karena pada penelitian ini layanan purna jual memiliki
pengaruh yang paling besar dalam keputusan pembelian Honda BeAT.
Maka dari itu, perusahaan harus meningkatkan layanan purna jualnya agar
dapat menarik minat konsumen untuk melakukan pembelian. Perusahaan harus
memperhatikan ketersedian bengkel resmi, kemudahan suku cadang, garansi dan
konsultasi lanjutan. Adanya ketersedian bengkel resmi akan mempermudah
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konsumen untuk memudahkan konsumen mendapatkan suku cadang yang ori,
sehingga suku cadang ori akan lebih tahan lama dan tidak mudah rusak.
Selanjutnya, perusahaan juga harus memberikan garansi. Pemberian
garansi dapat menarik minat konsumen untuk melakukan pembelian. Selanjutnya,
perusahaan sebaiknya harus lebih memperhatikan serta meningkatkan lagi bagian
layanan call center dengan melakukan perbandingan antara informasi yang masuk
dengan permintaan informasi, agar nantinya dapat melihat apa saja yang masih
kurang untuk selanjutnya diperbaiki demi memberikan pelayanan yang
memuaskan serta mendapatkan kepercayaan konsumen.
2. Bagi Peneliti Selanjutnya
Dalam penelitian skripsi ini penulis hanya membahas empat variabel yang
dijadikan faktor keputusan pembelian konsumen. Sehingga untuk penelitian
selanjutnya diharapkan faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian
konsumen agar dikembangkan lebih baik lagi oleh peneliti selanjutnya.
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Lampiran 1 : Jadwal Penelitian
No
Bulan Januari Februari Maret April
Kegiatan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4
1
Penyusunan
Proposal
X X X X
2 Konsultasi X X X X X X X X
3
Pendaftaran
Ujian
Seminar
Proposal
X
4
Ujian
Seminar
Proposal
X
5
Revisi
Proposal
X X
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No
Bulan Mei Juni Juli Agustus
Kegiatan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4
7 Analisis Data X X X X
8 Penulisan AkhirNaskah Skripsi X X X X
9 PendaftaranMunaqosah X
10 Munaqosah X
11 Revisi Skripsi X X
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Lampiran 2 : Kuisioner Penelitian
KUISIONER PENELITIAN
“PENGARUH DESAIN PRODUK, CITRA MEREK, PERSEPSI
HARGA DAN LAYANAN PURNA JUAL TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN HONDA BEAT”
Assalamua’alaikum Wr. Wb
Saya, Ria Fitri Astuti, mahasiswi jurusan Manajemen Bisnis Syariah,
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, Institut Agama Islam Negeri Surakata saat ini
sedang mengerjakan tugas akhir kuliah. Kuisioner ini ditujukan untuk membantu
pengumpulan data penelitian guna penyusunan skripsi yang berjudul “Pengaruh
Desain Produk, Citra Merek, Persepsi Harga, dan Layanan Purna Jual
terhadap Keputusan Pembelian Honda Beat” yang merupakan salah satu
syarat bagi peneliti untuk dapat menyelesaikan Program Studi S1 Manajemen
Bisnis Syariah, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, Institut Agama Islam Negeri
Surakarta.
Maka dari itu peneliti memohon bantuan saudara/saudari agar bersedia
meluangkan waktu untuk mengisi kuisioner dengan sebenar-benarnya. Peneliti
berjanji akan menjaga kerahasiaan jawaban saudara/saudari dan hanya digunakan
untuk kepentingan akademis. Atas perhatian dan partisipasinya, saya
mengucapkan terimakasih.
Wassalamualaikum Wr. Wb
Hormat Saya,
Ria Fitri Astuti
145111134
80
Bagian I: Identitas Responden
1. Nama : ................................................................................
2. Alamat : ................................................................................
3. No. Hp : ................................................................................
4. Jenis Kelamin
Laki-laki Perempuan
5. Usia
18 – 28 tahun 29 – 39 tahun           40 –50 tahun          Di atas 50
tahun
6. Jenis Pekerjaan
PNS Pegawai Swasta Pelajar/Mahasiswa Lainnya
7. Jumlah Uang saku/Pendapatan per bulan
< Rp. 1.500.000           Rp. 1.500.000 – Rp. 3.000.000
Rp. 3.000.000 – Rp. 4.500.000           > Rp. 4.500.000
8. Tinggal di Kota Sragen :
Ya                 Tidak
9. Apakah memiliki Honda Beat :
Ya Tidak
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Bagian II:
Isilah kuisioner ini sesuai dengan penilaian anda dan berilah tanda (√) pada salah
satu kolom yang tersedia. Adapun arti tanda dalam kolom yaitu 1 Sangat Tidak
Setuju (STS) – 10 Sangat Setuju Sekali (SS).
A. DESAIN PRODUK (X1)
nnnnnsM  No. Pernyataan Alternatif Jawaban
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
1. Honda BeAT memiliki desain yang
bervariasi
2. Honda BeAT desainnya tidak
ketinggalan jaman
3. Honda BeAT memiliki
karakteristik desain yang menarik
4. Honda BeAT desainnya mengikuti
trend
B. CITRA MEREK (X2)
nnnnnsM  No. Pernyataan Alternatif Jawaban
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
1. Saya merasa Honda BeAT adalah
merek yang terkenal
2. Saya merasa merek Honda BeAT
mudah diingat
3. Saya merasa percaya diri jika
menggunakan Honda BeAT
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C. PERSEPSI HARGA (X3)
nnnnnsM  No. Pernyataan Alternatif Jawaban
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
1. Harga yang ditawarkan Honda
BeAT sesuai dengan manfaat yang
diberikan
2. Harga yang ditawarkan Honda
BeAT sesuai dengan kualitas
produk yang diberikan
3. Harga yang ditawarkan Honda
BeAT dapat dijangkau oleh saya
4. Harga yang ditawarkan Honda
BeAT memiliki daya saing dengan
harga produk lain yang sejenis
D. LAYANAN PURNA JUAL (X4)
nnnnnsM  No. Pernyataan Alternatif Jawaban
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
1. Honda BeAT menyediakan bengkel
resmi yakni AHASS
2. Suku cadang Honda BeAT mudah
didapatkan di AHASS
3. Honda BeAT memiliki garasnsi
mesin 3tahun, serta jasa servis
gratis secara berkala dan gratis
ganti oli satu kali
4. Dealer resmi Honda BeAT
menyediakan call center yang dapat
dihubungi untuk menyampaikan
keluhan
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E. KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y)
nnnnnsM  No. Pernyataan Alternatif Jawaban
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
1. Saya merasa mantap ketika
membeli Honda BeAT
2. Saya dengan cepat memutuskan
untuk membeli Honda BeAT
3. Saya yakin ketika memutuskan
membeli Honda BeAT
4. Saya memutuskan membeli Honda
BeAT karena sesuai dengan selera
saya
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Lampiran 3 : Data Responden
No
Resp Nama
Jenis
Kelamin Usia Jenis Pekerjaan
Jumlah Uangsaku
/Pendapatan
perbulan
1 Annisa Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
2
Yati
Perempuan 40 - 50 th Pegawai Swasta
Rp. 1.500.000 - Rp.
3.000.000
3
Anggita Nur
Zulaikhah Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
4 Rias Yuniarti Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
5
Soffi
Perempuan 18 - 28 th Pegawai Swasta
Rp. 1.500.000 - Rp.
3.000.000
6
Rosid Adi
Nugroho Laki-laki 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
7 Tesya Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
8
Wahyu Anisa
Sholihah Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
9
Arlinda Dwi
Afiana Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa
Rp. 1.500.000 - Rp.
3.000.000
10
Nathasya
Firdaus Kinski Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
11 Ifah Wardani Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
12
Hanna
Yunitasari Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa
Rp. 1.500.000 - Rp.
3.000.000
13
Yuliana
Khumairatun
Niswah Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
14
Ananda Safitri
Perempuan 18 - 28 th Lainnya
Rp. 1.500.000 - Rp.
3.000.000
15
Bella Nur
Aprilia Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
16 Evi Mariya Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
17 Muhtarul Arifin Laki-laki 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
18 Amjad Naufal Laki-laki 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
19
Hazrina
Suryaningtyas Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
20
Gista Ayu
Kusuma
Wardani Perempuan 18 - 28 th Pegawai Swasta > Rp. 4.500.000
21
Luhdyan Siwi
Perempuan 18 - 28 th Pegawai Swasta
Rp. 1.500.000 - Rp.
3.000.000
22
Dwi Abdi
Nugroho Laki-laki 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
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23
Pujiantoro
Laki-laki
Di atas 50
th PNS
Rp. 3.000.000 - Rp.
4.500.000
24
Liska Dewi
Rahayu Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
25
Sugimin
Laki-laki 40 - 50 th Lainnya
Rp. 1.500.000 - Rp.
3.000.000
26
Sri Lestari
Perempuan 40 - 50 th Lainnya
Rp. 1.500.000 - Rp.
3.000.000
27 Erwin Riswanto Laki-laki 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
28 Yudha Nirmala Laki-laki 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
29 Dita Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
30
Muhammad
Fauzan Branasta Laki-laki 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
31
Kunti Nur
Jannah Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
32
Gustina
Kusumaningrum Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
33
Fajar
Romadhonio Laki-laki 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
34 Astuti Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa > Rp. 4.500.000
35 Andre Laki-laki 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa
Rp. 1.500.000 - Rp.
3.000.000
36 Yoni Candra Laki-laki 18 - 28 th Lainnya
Rp. 1.500.000 - Rp.
3.000.000
37 Siti Nur Aysah Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
38
Nurul
Qomariyah Perempuan 18 - 28 th Pegawai Swasta < Rp. 1.500.000
39
Rendy P
Laki-laki 18 - 28 th Lainnya
Rp. 3.000.000 - Rp.
4.500.000
40 Ndari Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
41
Hana
Perempuan 18 - 28 th Pegawai Swasta
Rp. 1.500.000 - Rp.
3.000.000
42 Anas Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
43
Fitriyanto
Laki-laki 18 - 28 th Pegawai Swasta
Rp. 1.500.000 - Rp.
3.000.000
44
Sriyati
Perempuan 40 - 50 th Lainnya
Rp. 1.500.000 - Rp.
3.000.000
45
Wahyu Ridho
Umami Perempuan 18 - 28 th Lainnya < Rp. 1.500.000
46
Asmasari
Perempuan 18 - 28 th Lainnya
Rp. 1.500.000 - Rp.
3.000.000
47 Ika Imawan Perempuan 18 - 28 th Pegawai Swasta < Rp. 1.500.000
48 Paijo Laki-laki 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
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49 Wardanti Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
50 Wartini Perempuan 40 - 50 th PNS > Rp. 4.500.000
51
Supajarini
Perempuan 29 - 39 th Lainnya
Rp. 3.000.000 - Rp.
4.500.000
52
Aristania
Perempuan 40 - 50 th Pegawai Swasta
Rp. 1.500.000 - Rp.
3.000.000
53
Agus Cahyono
Laki-laki 18 - 28 th Pegawai Swasta
Rp. 3.000.000 - Rp.
4.500.000
54
Darmuji
Laki-laki 29 - 39 th Pegawai Swasta
Rp. 1.500.000 - Rp.
3.000.000
55 Suparno Laki-laki 40 - 50 th Lainnya < Rp. 1.500.000
56 Setya Mardani Perempuan 29 - 39 th Lainnya < Rp. 1.500.000
57 Mimin Perempuan 40 - 50 th PNS > Rp. 4.500.000
58 Anis W Perempuan 29 - 39 th Lainnya < Rp. 1.500.000
59
Samadi
Laki-laki
Di atas 50
th Pegawai Swasta
Rp. 1.500.000 - Rp.
3.000.000
60
Fitri
Perempuan 29 - 39 th PNS
Rp. 3.000.000 - Rp.
4.500.000
61 Supadi Laki-laki 40 - 50 th PNS > Rp. 4.500.000
62
Puji
Perempuan 29 - 39 th Pegawai Swasta
Rp. 1.500.000 - Rp.
3.000.000
63
Ratman
Laki-laki 40 - 50 th Pegawai Swasta
Rp. 3.000.000 - Rp.
4.500.000
64 Firzal Saiful Laki-laki 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
65
Suroso
Laki-laki 29 - 39 th Lainnya
Rp. 1.500.000 - Rp.
3.000.000
66
Yulia
Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa
Rp. 3.000.000 - Rp.
4.500.000
67
Putri Miftakhul
Jannah Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
68 Laras Ayu Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
69 Indha Islamiya Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
70 Feby Anggraini Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
71 Risma Ayu Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
72 Pramesti Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
73 Hardi Laki-laki 40 - 50 th Pelajar/Mahasiswa > Rp. 4.500.000
74
Ahmad Sholeh
Laki-laki 18 - 28 th Lainnya
Rp. 1.500.000 - Rp.
3.000.000
75
Sulistyono
Laki-laki 29 - 39 th Lainnya
Rp. 1.500.000 - Rp.
3.000.000
76
Rahmad Apri S
Laki-laki 18 - 28 th Pegawai Swasta
Rp. 1.500.000 - Rp.
3.000.000
77
Herwan
Nugroho Laki-laki 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
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78
Fatimah R
Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa
Rp. 1.500.000 - Rp.
3.000.000
79 Arnita Mutia Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
80 Anisa Safitri Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
81
Marwanto
Laki-laki
Di atas 50
th Lainnya
Rp. 3.000.000 - Rp.
4.500.000
82 Putri Ratna S Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
83 Astri Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
84 Haryanto Laki-laki 29 - 39 th Lainnya < Rp. 1.500.000
85 Vivi Ayu Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
86
Aris Prasetya
Laki-laki 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa
Rp. 1.500.000 - Rp.
3.000.000
87
Sarimo
Laki-laki 29 - 39 th Pegawai Swasta
Rp. 1.500.000 - Rp.
3.000.000
88
Puji Wahyuni
Perempuan 18 - 28 th PNS
Rp. 1.500.000 - Rp.
3.000.000
89
Darto
Laki-laki 40 - 50 th Lainnya
Rp. 3.000.000 - Rp.
4.500.000
90 Waginah Perempuan 40 - 50 th Lainnya < Rp. 1.500.000
91 Rejeki Perempuan 40 - 50 th Pegawai Swasta < Rp. 1.500.000
92 Eko Saputri Perempuan 18 - 28 th Pelajar/Mahasiswa < Rp. 1.500.000
93
Satini
Perempuan 40 - 50 th Pegawai Swasta
Rp. 1.500.000 - Rp.
3.000.000
94
Salimah
Perempuan 29 - 39 th Lainnya
Rp. 3.000.000 - Rp.
4.500.000
95
N.W Bayu
Sahari Laki-laki 18 - 28 th Lainnya < Rp. 1.500.000
96 Eni Perempuan 40 - 50 th PNS > Rp. 4.500.000
97
Tony
Laki-laki 18 - 28 th Pegawai Swasta
Rp. 1.500.000 - Rp.
3.000.000
88
Hasil dari Google Form
No. Nama Alamat J.Kela
min Usia Pekerjaan
Uang
saku/Pend
apatan per
bulan
Tinggal
di Kota
Sragen
Memili
ki
Honda
BeAT
D
P
1
D
P
2
D
P
3
D
P
4
C
M
1
C
M
2
C
M
3
P
H
1
P
H
1
P
H
2
P
H
3
L
P
J
1
L
P
J
2
L
P
J
3
L
P
J
4
K
P
1
K
P
2
K
P
3
K
P
4
1. Annisa Masaran Perempuan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 5 8 8 7
1
0
1
0 9 7 8 8 8 9
1
0
1
0 6 9
1
0
1
0
1
0
2. Tini Sragen Perempuan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 6 8 7 7 8 8 8 7 7 6 7 8 7 7 7 9 9 9 9
3. Anggita
Nur
Zulaikhah
Patihan ,
Karangteng
ah, Sragen
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 7 9 9 9
1
0
1
0
1
0 8 8 8 9
1
0
1
0
1
0 8 8 8 9
1
0
4.
Rias
Yuniarti
Ngrendeng
Rt17 Rw
03, Kaloran,
Gemolong,
Sragen
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 9
1
0 8 8 9 8
1
0 8 9 9 9
1
0
1
0
1
0 9 9 9 9
1
0
5.
Soffi Sragen Perempuan
18 - 28
Tahun
Pegawai
Swasta
Rp.
1.500.000
- Rp.
3.000.000
Ya Ya 7 5 5 5 8 8 8 8 8 8 8 8 8 6 5 5 5 5 5
6.
Rosid Adi
Nugroho
Putatan
Kroyo
Karangmala
ng Sragen
Laki-
Laki
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 8 9 9
1
0
1
0
1
0
1
0 9 9 9 9 9
1
0 8 8 9 8 8 8
7. Tesya KedungupitSragen
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 7 8 8 9 9 9 9 8 9 9 8 8 8 9 9 9 9 9 9
89
8. Wahyu
anisa
sholihah
Sragen Perempuan
18 - 28
tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya
1
0
1
0 8
1
0 6 8 8 6 6 7 6
1
0 9
1
0 8 7 9 9 8
9.
Arlinda
dwi afiana
Kalikobok
tanon
sragen
Perem
puan
18 - 28
tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
Rp.
1.500.000
- Rp.
3.000.000
Ya Ya 10
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
10.
Nathasya
Firdaus
Kinski
Jantran Rt
26/05
Pilang
Masaran
Sragen
Perem
puan
18 - 28
tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 8 7 7 8 9 9 8 8 9 6 8 9 7 7 9 8 6 7 8
11.
Ifah
wardani
Tanjung,
celep
kedawung
sragen
Perem
puan
18 - 28
tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 5 5 4 3 9 7 6 8 6 3 4 7 9 5 5 5 3 5 6
12.
hanna
yunitasari
Jantran
rt30/05
pilang
masaran
sragen
Perem
puan
18 - 28
tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
Rp.
1.500.000
- Rp.
3.000.000
Ya Ya 9 8 7 8 10
1
0
1
0 6 8 6 7 8 9
1
0 8 9 8 9
1
0
13. Yuliana
Khumairat
un Niswah
Bonagung
Tanon
Sragen
Perem
puan
18 - 28
tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 7 7 8 6 7 7 7 7 7 1 7
1
0 9
1
0 9 8 6 7 7
14.
Ananda
Safitri Sragen
Perem
puan
18 - 28
tahun Lainnya
Rp.
1.500.000
- Rp.
3.000.000
Ya Ya 8 8 8 8 8 7 6 7 7 8 7 7 7 8 7 7 6 8 7
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15. Bella Nur
Aprilia Sragen
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9
1
0 8 7 7 9 8
16. Evi
Mariya Sragen
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 5 5 5 7 7 8 5 5 5 5 5 8 7 6 6 5 3 4 3
17. Muhtarul
Arifin
Pondok,Ked
ungupit,Sra
gen
Laki-
Laki
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 5 5 7 5 3 2 7 8 9 7 9 9 9 9 7 6 7 7 8
18. Amjad
Naufal Masaran
Laki-
Laki
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 6 6 7 8 8 8 6 8 9 6 8 9 9 7 6 9 6 6 5
19. Hazrina
Suryaningt
yas
Klitik
Karang
Tengah
Sragen
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 8 8 9 8 8 9
1
0 8 8 7 9
1
0 8
1
0 8 9 8 9 9
20. Gista Ayu
Kusuma
Wardani
Sragen Perempuan
18 - 28
Tahun
Pegawai
Swasta
> Rp.
4.500.000 Ya Ya 7 9 9 8 8 8 8 9 8 8 8 9 9 9 8 8 8 9 7
21.
Luhdyan
Siwi
Sengon Rt
21 Rw 05
Duyungan
Sidoharjo
Sragen
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pegawai
Swasta
Rp.
1.500.000
- Rp.
3.000.000
Ya Ya 8 8 8 8 10
1
0 8
1
0 8 8 8 9 9 8 8 9 8 8 8
22. Dwi Abdi
Nugroho Sragen
Laki-
Laki
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 5 5 7 7 8 8 5 6 6 5 6 6 6 8 8 8 4 6 5
23.
Pujiantoro Masaran Laki-Laki
Di Atas
50 Tahun PNS
Rp.
3.000.000
- Rp.
4.500.000
Ya Ya 9 8 9 9 10 9
1
0 9 8 9 9 8
1
0 9 9 8 7 8 7
24. Liska Jantran Rt Perem 18 - 28 Pelajar/Ma < Rp. Ya Ya 8 9 8 8 9 1 9 9 8 7 8 1 1 8 9 9 8 9 9
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Dewi
Rahayu
26 Rw 5,
Pilang,
Masaran,
Sragen
puan Tahun hasiswa 1.500.000 0 0 0
25. Sugimin
Jantran Rt
26 Rw 5,
Pilang,
Masaran,
Sragrn
Laki-
Laki
40 - 50
Tahun Lainnya
Rp.
1.500.000
- Rp.
3.000.000
Ya Ya 9 10 8 8
1
0 9 8
1
0 8 9 8
1
0
1
0 8 9 8 7 8 9
26. Sri Lestari
Jantran Rt
26 Rw 5,
Pilang,
Masaran,
Sragen
Perem
puan
40 - 50
Tahun Lainnya
Rp.
1.500.000
- Rp.
3.000.000
Ya Ya 9 7 8 8 10 8 8 7 8 6 8
1
0
1
0 7 9 8 9 9 8
27. ErwinRiswanto
Jantran Rt
26 Rw 5,
Pilang,
Masaran,
Sragen
Laki-
Laki
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 8 8 9 6 9 8 8 9 8 6 7 9 9 8 9 8 7 9 8
28.
Bella
Permatasa
ri
Jl. Baktiosis
1, Kel.
Airbang,
Kec. Curup
Tengah,
Kab. Rejang
Lebong
Prov.
Bengkulu
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pegawai
Swasta
< Rp.
1.500.000 Tidak Ya 9 9 5 5 9
1
0 6 8 8 9 9 9 9 9 9 8 8 9 8
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29.
Shabrina
Widiastina Jl.Otista 78
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
Rp.
1.500.000
- Rp.
3.000.000
Tidak Ya 6 5 6 5 10
1
0 5 6 6 5 6
1
0
1
0 9 9 8 8 8 8
30. Yudha
Nirmala
Masaran,
Sragen
Laki-
Laki
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 5 5 5 5 7 8 7 7 7 4 7 4 6 6 5 6 4 5 4
31. Dita Sragen Perempuan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 9 8 8 8 7 9 8 9 8 7 8 8 8 8 7 8 8 8 9
32. Anidya
Septi Sragen
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Tidak 4 7 4 6 9 9 8 6 7 8 6 5 5 7 7 5 5 5 5
33. Septhiand
Dara Rembang
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Tidak Ya 7 8 6 6 8 8 6 8 7 8 8 9 9 7 6 8 7 7 7
34. Nur Enstin JalanKalimasada
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Tidak Ya 7 7 7 5 8 8 5 5 6 5 7
1
0 9 9 9 7 6 7 8
35. Wahyu
Anisa
Sholihah
Sragen Perempuan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya
1
0
1
0 8
1
0 6 8 8 6 6 7 6
1
0 9
1
0 8 7 9 9 8
36.
Ranisa Yogyakarta Perempuan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
Rp.
1.500.000
- Rp.
3.000.000
Tidak Ya 7 8 5 9 10
1
0 5 7 8 7
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0 7 5 5 5
37. Yuli
Setyoningr
um
Mantingan Perempuan
18 - 28
Tahun
Pegawai
Swasta
Rp.
3.000.000
- Rp.
4.500.000
Tidak Ya 8 7 7 7 8 7 7 7 7 7 8 7 7 8 7 7 7 8 7
38. Muhamad
Fauzan
Branasta
Masaran,
Sragen
Laki-
Laki
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 8 8 8 9 9 9 8 8 8 9 8 8 9 8 6 9 7 9 9
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39. Kunti Nur
Jannah Sragen
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 5 8 5 9 9 9 5 7 8 2 5 9 9 9 7 8 7 8 8
40. Gustina
Kusumani
ngrum
Sragen Perempuan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 7 8 8 9 8 9 9 8 8 8 9 9 8 8 8 8 8 7 9
41.
Dewi
Sulistyow
ati
Jl.Puyuh Xi
Blok F
No.285
Mustika
Jaya, Bekasi
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
Rp.
3.000.000
- Rp.
4.500.000
Tidak Tidak 5 8 8 9 10
1
0 7 6 8 5
1
0
1
0 9 8 9
1
0 9
1
0
1
0
42. Fajar
Romadhon
i
Sragen Laki-Laki
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
43. Astuti Peleman,Sragen
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
> Rp.
4.500.000 Ya Ya 7 5 6 7 8 6 7 7 7
1
0 8
1
0 6
1
0 8 9 7 7 6
44. Bambang
Prasetiyo
Plupuh,
Sragen
Laki-
Laki
18 - 28
Tahun
Pegawai
Swasta
> Rp.
4.500.000 Ya Tidak 8 8 8 8 8 8 8 8 8 9 9 9 8 9 8 7 7 7 7
45.
Andre Sragen Laki-Laki
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
Rp.
1.500.000
- Rp.
3.000.000
Ya Ya 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8
46. Yoni
Candra
Cahyo
Utomo
Kolutan
Rt/Rw
14/000,Kara
ngwaru,Plu
puh,Sragen
Laki-
Laki
18 - 28
Tahun Lainnya
Rp.
1.500.000
- Rp.
3.000.000
Ya Ya 10
1
0
1
0 9
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0 9
1
0
1
0
1
0
1
0
47. Abdurrah
man
Gebang,
Masaran,
Laki-
Laki
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Tidak 9 9 9 9
1
0
1
0 8 9 9 9 9
1
0
1
0 8 8 8 7 7 6
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Muhyidin Sragen
48. Kumala
Kumbang
Besar
Jalan
Kenangan
Laki-
Laki
29 - 39
Tahun Lainnya
> Rp.
4.500.000 Ya Ya
1
0 8 9 8 7 7 6 6 6
1
0 8
1
0
1
0 6 1 8 7 8 9
49. Bernanda
Ayu
Permatasa
ri
Gondang,
Sragen
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 7 7 8 6
1
0 9 1
1
0 9 8 9 8 9 7 8 8 8 8 8
50.
Siti Nur
Aysah
Winong
Patihan
Sidoharjo
Sragen
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 6 7 8 9 9
1
0
1
0 7 9 6
1
0
1
0 9
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
51. Nurul
Qomariya
h
Sragen Perempuan
18 - 28
Tahun
Pegawai
Swasta
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 7 5 6 4 8 3 5 6 4 3 4 5 2 5 5 6 5 4 6
52.
Rendy P Sragen Laki-Laki
18 - 28
Tahun Lainnya
Rp.
3.000.000
- Rp.
4.500.000
Ya Ya 5 6 6 7 8 8 8 7 8 7 8 10 9
1
0 9 8 8 8 8
53. Yohanes
Paleojavan
icus
Hongkong Laki-Laki
Di Atas
50 Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Tidak Ya 1 4 5 4 6 6
1
0 8 8 2 6 6 5 8 5 8 9 7 6
54. Parno
Ledek Jombang
Laki-
Laki
18 - 28
Tahun
Pegawai
Swasta
> Rp.
4.500.000 Ya Ya 4 4 7 6 6 8 8 6 8 7 8 8 7 8
1
0 8 8 8 9
55. Ndari Purwosuma
n, Sragen
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 6 7 5 8 4 7 4 6 5 6 7 4 6 5 7 6 7 6 5
56. Hana Masaran,Sragen
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pegawai
Swasta
Rp.
1.500.000 Ya Ya 9 8 9 8 9
1
0 9 8 8 9
1
0
1
0 8 8 8 8 7
1
0 9
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- Rp.
3.000.000
57. Satya
Tama
Kampung
Sewu
Surakarta
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Tidak Ya 8 9 7 8
1
0 9
1
0 6 7 6 6
1
0 9
1
0 8 9 8 8 8
58.
Nava
Pasia
Jalan
Sumantri
No 18
Pucangan
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Tidak Ya 8 9 9 9 8 8 9 8 9 9 8 9 9 8 8 9 8 9 9
59. Anas Sragen Perempuan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 9
1
0
1
0
1
0 9
1
0 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9
60. Esti
Susanti
Plupuh
Sragen
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 6 6 6 6 8 8 7 7 7 6 7 7 6 7 7 6 7 7 7
61.
Sriyati Sukodono,S
ragen
Perem
puan
40 - 50
Tahun Lainnya
Rp.
1.500.000
- Rp.
3.000.000
Ya Ya 10 8 7 6
1
0 9 9 7 9 8 6
1
0 8 8 8
1
0 9
1
0 7
62. Wahyu
Ridho
Umami
Sragen Perempuan
18 - 28
Tahun Lainnya
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 9 9
1
0 9 5 2 2 2
63. Siti
Khotimah
Hana
Kusumani
ngrum
Sragen Perempuan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Tidak 5 5 5 5 6 4 4 6 5 5 6 6 7 6 6 6 6 7 6
64. Avilia
Setiani
Mutia
Begalon Rt
05/03,
Panularan,
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Tidak Ya 6 7 4 3 9 9 8 9 9 8 8 8 9 7 8 9 7 7 7
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Laweyan,
Surakarta
65.
Asmasari Sragen Perempuan
18 - 28
Tahun Lainnya
Rp.
1.500.000
- Rp.
3.000.000
Ya Ya 8 8 8 9 9 8 8 8 8 9 9 8 7 7 7 8 8 8 9
66. Tri
Katerini
Ngemplak
Boyolali
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Tidak Ya
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0 9 9 9 9 9 9
1
0 9
1
0
1
0
1
0 9
1
0
1
0
67. Ratna
Winda Surakarta
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Tidak Ya 8 8 7 7 7 7 7 7 7 8 8 6 7 7 6 6 6 6 6
68.
Bayu Aji
Prasetyo
Sambirejo,
Ngadirejo,
Mojogedan
g,
Karanganya
r
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Tidak Ya 6 8 7 8 8 7 8 7 8 7 7 8 8 7 5 6 5 7 7
69.
Ika
Imawan
Desa
Grinngging
Kecamatan
Sambungma
can
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pegawai
Swasta
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 8 9 9
1
0 9 9 8 8 8
70. Devita Y Sragen Perempuan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Tidak 5 5 5 5 6 6 5 6 7 5 6 6 6 6 6 6 5 5 5
71. Nina Sragen Perempuan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Tidak 3 3 3 3 5 5 3 4 4 3 4 4 4 3 3 1 2 2 1
72. Paijo Sragen Laki-Laki
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
73. Wardanti Sragen Perem 18 - 28 Pelajar/Ma < Rp. Ya Ya 8 9 9 9 8 9 7 9 8 9 8 9 8 8 9 9 8 9 9
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Murni
Saputri
puan Tahun hasiswa 1.500.000
74. Evi Fitria Sragen Perempuan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Tidak 5 5 5 5 7 9 6 8 8 8 8 9 8 8 7 6 3 5 4
75.
Sarita Sragen Perempuan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
Rp.
1.500.000
- Rp.
3.000.000
Ya Tidak 5 5 5 5 6 6 3 4 4 7 5 6 6 5 5 3 3 3 3
76. Afifah
Hariri Al
Miftah
Magetan Perempuan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Tidak Ya
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0 7 9 5 8 4 7 9 6 5 9
1
0
1
0 7 7
77. Esti
Susanti
Plupuh
Sragen
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 6 6 7 6 6 6 7 6 5 5 5 7 7 7 5 7 6 6 6
78. Wartini Sragen Perempuan
40 - 50
Tahun PNS
> Rp.
4.500.000 Ya Ya
1
0 9 8 7
1
0
1
0 8 7 9 8 9
1
0 9 8 9 9 8
1
0
1
0
79. Nindi
Lusida W Solo
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Tidak Ya 7 9 8 9 8 9 7 8 8 8 8 9 9 9 8 9 8 8 8
80. Mega
Buana Sragen
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 4 6 7 9
1
0 5 8 9 9 8 8
1
0
1
0 7 8 8 5 6 8
81. Arifah
Ayu Sragen
Perem
puan
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 8 8 7 8 9 8 7 8 7 9 7 9 7 9 8 7 8 8 9
82.
Inta Sragen Perempuan
18 - 28
Tahun PNS
Rp.
1.500.000
- Rp.
3.000.000
Ya Ya 8 7 9 9 10 9 9 8 9 9 8 9 7
1
0 9 8 9 8 7
83. Muhamad
Triyanto
Br.Dangin
Peken,Penar
ungan,Badu
Laki-
Laki
40 - 50
Tahun Lainnya
Rp.
1.500.000
- Rp.
Tidak Ya 10
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0 6 7 8
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ng,Denpasa
r Bali
3.000.000
84.
Sutiyo
Ngrendeng,
Kaloran,
Gemolong
Laki-
Laki
40 - 50
Tahun
Pegawai
Swasta
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 9 8
1
0 9 8 8 9 8 8 7 7 8 8 9 8 8 7 7 8
85. Tya Sragen Perempuan
18 - 28
Tahun Lainnya
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 6 7 7 7 9 6 5 8 7 5 6 8 5 5 5 6 7 6 8
86.
Aji Mas
W
Karangpung
Banaran
Kalijambe
Sragen
Laki-
Laki
18 - 28
Tahun
Pegawai
Swasta
< Rp.
1.500.000 Ya Ya
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0 8 8
1
0 9
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
87. Slamet
Trihadi
Jl.Darmoyu
do A
Laki-
Laki
18 - 28
Tahun Lainnya
< Rp.
1.500.000 Tidak Ya
1
0 8
1
0 8 9
1
0
1
0 7 8 8
1
0
1
0
1
0
1
0 8
1
0
1
0
1
0
1
0
88.
Sutiyo
Ngrendeng,
Kaloran,
Gemolong
Laki-
Laki
40 - 50
Tahun
Pegawai
Swasta
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 9 8
1
0 9 8 8 9 8 8 7 7 8 8 9 8 8 7 7 8
89. Azis W GemolongSragen
Laki-
Laki
18 - 28
Tahun Lainnya
< Rp.
1.500.000 Ya Ya 9
1
0 9 9 7 9
1
0 8 9 9 7
1
0
1
0 9 9 8 9 7 7
90. M.Khoiru
Tanjung
Sragen
Jawa
Tengah
Laki-
Laki
18 - 28
Tahun
Pelajar/Ma
hasiswa
< Rp.
1.500.000 Ya Ya
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
1
0
99
Pemilihan responden yang digunakan dari hasil google form yaitu, dengan
menggunakan bebarapa kriteria diantaranya, tinggal di Kota Sragen dan memiliki
Honda BeAT. Kemudian untuk nama yang sama atau mengisi dua kali tidak
digunakan sebagai responden. Adapun responden dari hasil google form yang
tidak dipakai adalah sebagai berikut:
1. Anidya Septi, dengan alasan tidak memiliki Honda BeAT.
2. Septian Dara, dengan alasan tidak tinggal di Sragen. Melainkan, tinggal di
Rembang.
3. Nur Enstin, dengan alasan tidak tinggal di Sragen.
4. Ranisa, dengan alasan tidak tinggal di Sragen. Melainkan, tinggal di
Yogyakarta.
5. Yuli Setyoningrum, dengan alasan tidak tinggal di Sragen. Melainkan, tinggal
di Mantingan.
6. Dewi Sulistyowati, dengan alasan tidak tinggal di Sragen dan tidak memiliki
Honda BeAT.
7. Abdurrahman Muhyidin, dengan alasan tidak memiliki Honda BeAT.
8. Yohanes, dengan alasan tidak tinggal di Sragen.
9. Parno Ledek, dengan alasan tinggal di Jombang.
10. Satya Tama, dengan alasan tidak tinggal di Sragen, melainkan tinggal di
Surakarta.
11. Nava Pasia, dengan alasan tidak tinggal di Sragen.
12. Esti Susanti, dengan alasan mengisi dua kali.
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13. Siti Khotimah Hana Kusumaningrum, dengan alasan tidak memiliki Honda
BeAT.
14. Avilia Setiani Mutia, dengan alasan tidak tinggal di Sragen. Melainkan,
tinggal di Laweyan.
15. Tri Katerini, dengan alasan tidak tinggal di Sragen. Melainkan, tinggal di
Boyolali.
16. Ratna Winda, dengan alasan tidak tinggal di Sragen.
17. Bayu Aji Prasetyo, dengan alasan tidak tinggal di Sragen. Melainkan, tinggal
di Karanganyar.
18. Devita Y, dengan alasan tidak memiliki Honda BeAT.
19. Nina, dengan alasan tidak memiliki Honda BeAT.
20. Evi Fitria, dengan alasan tidak memiliki Honda BeAT.
21. Sarita, dengan alasan tidak memiliki Honda BeAT.
22. Afifah Hariri Al Miftah, dengan alasan tidak tinggal di Sragen. Melainkan,
tinggal di Magetan.
23. Nindi Lusida W, dengan alasan tidak tinggal di Sragen
24. Muhammad Triyanto, dengan alasan tidak tinggal di Sragen. Melainkan
tinggal di Bali.
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Lampiran 4 : Rekapan Data Kuisioner
Desain Produk
No
Resp DP1 DP2 DP3 DP4 Desain Produk
1 5 8 8 7 28
2 8 9 9 10 36
3 7 9 9 9 34
4 9 10 8 8 35
5 10 10 10 10 40
6 8 9 9 10 36
7 7 8 8 9 32
8 10 10 8 10 38
9 2 3 2 2 9
10 8 7 7 8 30
11 9 9 9 9 27
12 9 8 7 8 32
13 7 7 8 6 28
14 8 8 8 8 32
15 9 9 9 10 36
16 5 5 5 7 22
17 5 5 7 5 22
18 6 6 7 8 27
19 8 8 9 8 33
20 7 9 9 8 33
21 8 8 8 8 32
22 5 5 7 7 24
23 9 8 9 9 35
24 8 9 8 8 33
25 9 10 8 8 35
26 9 7 8 8 32
27 8 8 9 6 31
28 5 5 5 5 20
29 9 8 8 8 33
30 8 8 8 9 33
31 5 8 5 9 27
32 7 8 8 9 32
33 10 10 10 10 40
34 7 5 6 7 25
35 8 8 8 8 32
36 10 10 10 9 39
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No
Resp DP1 DP2 DP3 DP4 Desain Produk
37 6 7 8 9 30
38 7 5 6 4 22
39 5 6 6 7 24
40 6 7 5 8 26
41 9 8 9 8 34
42 9 10 10 10 39
43 6 6 6 6 24
44 10 8 7 6 31
45 5 5 5 5 20
46 8 8 8 9 33
47 9 9 9 9 36
48 10 10 10 10 40
49 8 9 9 9 35
50 10 9 8 7 34
51 9 10 9 10 38
52 9 10 9 10 38
53 7 7 8 8 30
54 6 7 7 10 30
55 9 10 9 8 36
56 9 10 10 10 39
57 7 9 10 8 34
58 9 10 8 10 37
59 9 10 10 9 38
60 7 7 6 6 26
61 10 8 9 10 37
62 8 6 9 9 32
63 8 7 8 7 30
64 9 9 8 7 33
65 8 8 9 8 33
66 8 8 8 8 32
67 7 8 7 9 31
68 8 8 9 8 33
69 8 8 8 8 32
70 8 7 8 8 31
71 9 9 9 9 36
72 9 9 9 10 37
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No
Resp DP1 DP2 DP3 DP4 Desain Produk
73 8 9 7 10 34
74 8 9 8 8 33
75 9 9 8 8 34
76 8 9 8 10 35
77 7 6 8 8 29
78 6 8 9 8 31
79 9 10 9 8 36
80 8 8 7 9 32
81 10 10 10 10 40
82 7 8 8 8 31
83 9 6 8 7 30
84 8 9 8 10 35
85 9 9 8 9 35
86 9 9 9 8 35
87 7 7 6 7 27
88 8 7 9 9 33
89 10 9 10 10 39
90 7 8 8 8 31
91 8 9 8 9 34
92 7 8 8 8 31
93 8 9 8 9 34
94 7 8 6 9 30
95 7 8 9 8 32
96 7 8 9 10 34
97 8 8 9 10 35
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Citra Merek
No
Resp CM1 CM2 CM3 Citra Merek
1 10 10 9 29
2 8 7 9 24
3 10 10 10 30
4 9 8 10 27
5 8 8 8 24
6 10 10 10 30
7 9 9 9 27
8 6 8 8 22
9 3 3 3 9
10 9 9 8 26
11 9 7 6 22
12 10 10 10 30
13 7 7 7 21
14 8 7 6 21
15 9 9 9 27
16 7 8 5 20
17 3 2 7 12
18 8 8 6 22
19 8 9 10 27
20 8 8 8 24
21 10 10 8 28
22 8 8 5 21
23 10 9 10 29
24 9 10 9 28
25 10 9 8 27
26 10 8 8 26
27 9 8 8 25
28 7 8 7 22
29 7 9 8 24
30 9 9 8 26
31 9 9 9 27
32 8 9 9 26
33 10 10 10 30
34 8 6 7 21
35 8 8 8 24
36 10 10 10 30
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No
Resp
CM1 CM2 CM3 Citra Merek
37 9 10 10 29
38 8 3 5 16
39 8 8 8 24
40 4 7 4 15
41 9 10 9 28
42 9 10 9 28
43 8 8 7 27
44 10 9 9 28
45 5 5 5 15
46 9 8 8 25
47 9 9 9 27
48 10 10 10 30
49 8 9 7 24
50 10 10 8 28
51 8 9 10 27
52 9 10 10 29
53 8 8 8 24
54 8 8 8 24
55 8 9 10 27
56 8 9 8 25
57 9 10 8 27
58 8 9 10 27
59 10 10 10 30
60 9 10 10 30
61 10 8 10 28
62 9 7 5 21
63 9 10 8 27
64 9 9 10 28
65 9 8 10 27
66 8 8 8 24
67 8 9 9 26
68 10 10 10 30
69 10 10 10 30
70 8 8 7 23
71 8 8 9 25
72 8 10 10 28
73 7 8 9 24
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No
Resp CM1 CM2 CM3 Citra Merek
74 9 9 8 26
75 8 8 7 23
76 9 9 7 25
77 9 9 8 26
78 10 9 10 29
79 10 10 9 29
80 10 5 8 23
81 10 9 8 27
82 8 8 7 23
83 6 8 7 21
84 8 9 8 25
85 9 8 9 26
86 9 8 8 25
87 10 8 8 26
88 10 9 9 28
89 10 9 9 28
90 8 8 8 24
91 10 10 9 29
92 7 8 7 22
93 9 9 10 28
94 8 9 8 25
95 9 10 9 28
96 10 9 10 29
97 10 9 10 29
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Persepsi Harga
No
Resp PH1 PH2 PH3 PH4
Persepsi
Harga
1 7 8 8 8 31
2 10 9 10 9 32
3 8 8 8 9 33
4 8 9 9 9 35
5 8 8 8 8 32
6 9 9 9 9 36
7 8 9 9 8 34
8 6 6 7 6 25
9 4 4 3 3 14
10 8 9 6 8 31
11 8 6 3 4 21
12 6 8 6 7 27
13 7 7 4 7 25
14 7 7 8 7 29
15 9 9 9 9 36
16 5 5 5 5 20
17 8 9 7 9 33
18 8 9 6 8 31
19 8 8 7 9 32
20 9 8 8 8 33
21 10 8 8 8 34
22 6 6 5 6 23
23 9 8 9 9 35
24 9 8 7 8 32
25 10 8 9 8 35
26 7 8 6 8 29
27 9 8 6 7 30
28 7 7 4 7 25
29 9 8 7 8 32
30 8 8 9 8 33
31 9 8 2 5 24
32 8 8 8 9 33
33 10 10 10 10 40
34 7 7 10 8 32
35 8 8 8 8 32
36 10 10 10 10 40
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No
Resp PH1 PH2 PH3 PH4
Persepsi
Harga
37 7 9 6 10 32
38 6 4 3 4 17
39 7 8 7 8 30
40 6 5 6 7 24
41 8 8 9 10 35
42 9 9 9 9 36
43 7 7 6 7 30
44 7 9 8 6 30
45 5 5 5 5 20
46 8 8 9 9 34
47 9 9 9 8 35
48 10 10 10 10 40
49 9 8 9 8 34
50 7 9 8 9 33
51 10 9 10 9 38
52 10 9 10 10 39
53 7 8 7 7 29
54 8 8 8 8 32
55 8 9 10 8 35
56 8 8 8 9 33
57 10 8 9 10 37
58 7 8 7 10 32
59 9 10 10 10 39
60 8 8 7 7 30
61 8 9 8 10 35
62 8 9 7 4 28
63 10 9 8 10 37
64 8 9 9 9 35
65 9 9 8 7 33
66 9 9 9 9 36
67 10 9 10 10 39
68 9 9 9 9 36
69 9 9 9 9 36
70 8 8 8 7 31
71 10 9 9 9 37
72 10 10 10 8 38
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No
Resp PH1 PH2 PH3 PH4
Persepsi
Harga
73 6 8 8 10 32
74 9 10 9 8 36
75 8 9 8 8 33
76 9 10 9 10 38
77 8 8 9 8 33
78 7 9 10 8 34
79 8 8 8 9 33
80 4 4 4 4 16
81 4 4 3 3 14
82 9 9 8 26 35
83 6 8 7 8 29
84 10 8 10 9 37
85 10 8 8 9 35
86 9 8 8 8 33
87 8 7 6 6 27
88 4 4 4 5 17
89 8 9 9 10 36
90 7 7 8 7 29
91 7 8 8 7 30
92 8 7 8 8 31
93 9 8 9 10 36
94 10 8 8 9 35
95 9 9 10 9 37
96 10 9 10 9 38
97 10 9 8 9 36
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Layanan Purna Jual
No
Resp LPJ1 LPJ2 LPJ3 LPJ4
Layanan
Purna Jual
1 9 10 10 6 35
2 10 9 8 9 36
3 10 10 10 8 38
4 10 10 10 9 39
5 7 7 7 7 28
6 9 10 8 8 35
7 8 8 9 9 34
8 10 9 10 8 37
9 7 7 7 8 29
10 9 7 7 9 32
11 7 9 5 5 26
12 8 9 10 8 35
13 10 9 10 9 38
14 7 7 8 7 29
15 9 9 10 8 36
16 8 7 6 6 27
17 9 9 9 7 34
18 9 9 7 6 31
19 10 8 10 8 36
20 9 9 9 8 35
21 9 9 8 8 34
22 6 6 8 8 28
23 8 10 9 9 36
24 10 10 8 9 37
25 10 10 8 9 37
26 10 10 7 9 36
27 9 9 8 9 35
28 4 6 6 5 21
29 8 8 8 7 31
30 8 9 8 6 31
31 9 9 9 7 34
32 9 8 8 8 33
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No
Resp LPJ1 LPJ2 LPJ3 LPJ4
Layanan
Purna Jual
33 10 10 10 10 40
34 10 6 10 8 34
35 8 8 8 8 32
36 10 10 10 9 39
37 10 9 10 10 39
38 5 2 5 5 17
39 10 9 10 9 38
40 4 6 5 7 22
41 10 8 8 8 34
42 9 9 9 9 36
43 8 8 7 7 30
44 10 8 8 8 34
45 9 9 10 9 37
46 8 7 7 7 29
47 9 9 10 9 37
48 10 10 10 10 40
49 9 8 8 9 34
50 10 9 8 9 36
51 10 10 10 9 39
52 9 10 10 9 38
53 7 7 8 8 30
54 8 8 8 8 32
55 8 9 9 8 34
56 10 10 10 10 40
57 8 10 9 8 35
58 8 9 10 7 34
59 10 10 10 9 39
60 8 8 9 8 33
61 8 9 7 10 34
62 6 8 10 9 33
63 8 9 7 10 34
64 9 8 9 7 33
65 10 9 10 9 38
66 10 9 8 9 36
67 10 10 10 9 39
68 9 8 7 7 31
69 10 10 10 10 40
70 8 8 8 8 32
71 10 10 10 8 38
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No
Resp LPJ1 LPJ2 LPJ3 LPJ4
Layanan
Purna Jual
72 10 10 10 10 40
73 9 8 10 8 35
74 9 8 9 10 36
75 9 9 8 8 34
76 8 10 9 10 37
77 9 9 8 7 33
78 10 9 10 9 38
79 9 9 8 8 34
80 10 10 7 8 35
81 6 6 6 6 24
82 6 8 8 7 29
83 8 10 8 6 32
84 8 9 8 10 35
85 8 9 9 8 34
86 10 9 8 8 35
87 8 7 7 7 29
88 9 7 10 9 35
89 9 10 9 9 37
90 6 7 6 6 25
91 9 9 8 10 36
92 8 7 7 6 28
93 10 9 8 9 36
94 9 9 8 10 36
95 10 9 8 9 36
96 10 9 10 8 37
97 10 9 8 9 36
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No
Resp KP1 KP2 KP3 KP4
Keputusan
Pembelian
1 9 10 10 10 39
2 6 7 8 8 29
3 8 8 9 10 35
4 9 9 9 10 37
5 10 10 10 10 40
6 9 8 8 8 33
7 9 9 9 9 36
8 7 9 9 8 33
9 8 8 8 8 32
10 8 6 7 8 40
11 5 3 5 6 19
12 9 8 9 10 36
13 8 6 7 7 28
14 7 6 8 7 28
15 7 7 9 8 31
16 5 3 4 3 15
17 6 7 7 8 28
18 9 6 6 5 26
19 9 8 9 9 35
20 8 8 9 7 32
21 9 8 8 8 33
22 8 4 6 5 23
23 8 7 8 7 30
24 9 8 9 9 35
25 8 7 8 9 32
26 8 9 9 8 34
27 8 7 9 8 32
28 6 4 5 4 19
29 8 8 8 9 33
30 9 7 9 9 34
31 8 7 8 8 31
32 8 8 7 9 32
33 10 10 10 10 40
34 9 7 7 6 29
35 8 8 8 8 32
36 10 10 10 10 40
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No
Resp KP1 KP2 KP3 KP4
Keputusan
Pembelian
37 10 10 10 10 40
38 6 5 4 6 21
39 8 8 8 8 32
40 6 7 6 5 24
41 8 7 10 9 34
42 9 9 9 9 36
43 6 7 7 7 27
44 10 9 10 7 36
45 5 2 2 2 11
46 8 8 8 9 33
47 9 8 8 8 33
48 10 10 10 10 40
49 9 8 9 9 35
50 9 8 10 10 37
51 9 9 9 8 35
52 10 9 10 9 38
53 9 9 8 8 34
54 8 8 8 8 32
55 9 10 9 10 38
56 8 8 8 8 32
57 10 8 9 7 34
58 7 9 8 10 34
59 10 10 9 10 39
60 6 6 7 7 25
61 8 9 10 8 35
62 7 6 9 10 32
63 8 7 10 9 34
64 8 9 9 10 36
65 9 8 9 9 35
66 10 9 10 10 39
67 9 8 9 9 35
68 9 9 9 9 36
69 10 10 10 10 40
70 7 8 8 8 31
71 10 8 10 9 37
72 10 10 9 10 39
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No
Resp KP1 KP2 KP3 KP4
Keputusan
Pembelian
73 8 9 10 7 34
74 8 9 7 8 32
75 8 7 9 9 33
76 8 10 9 10 37
77 8 7 7 7 29
78 8 9 10 9 36
79 8 8 7 7 30
80 8 7 8 8 30
81 7 7 7 8 29
82 6 7 7 7 27
83 6 7 8 10 31
84 8 10 8 9 35
85 9 8 8 8 33
86 10 9 8 8 35
87 10 7 7 7 31
88 10 10 10 9 39
89 10 10 10 10 40
90 9 8 7 7 31
91 8 7 8 9 32
92 7 8 8 7 30
93 10 9 10 10 39
94 10 10 10 10 40
95 10 9 10 10 39
96 10 9 9 9 37
97 10 9 9 10 38
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Lampiran 5 : Hasil Output SPSS
Statistik Deskriptif Responden
Statistics
Jenis
Kelamin Usia Jenis Pekerjaan
Jumlah Uang
saku/Pendapatan
per bulan
N Valid 97 97 97 97
Missing 0 0 0 0
Jenis Kelamin
Frequency Percent
Valid
Percent
Cumulative
Percent
Valid Laki-laki 35 36.1 36.1 36.1
Perempuan 62 63.9 63.9 100.0
Total 97 100.0 100.0
Usia
Frequency Percent
Valid
Percent
Cumulative
Percent
Valid 18 - 28 tahun 67 69.1 69.1 69.1
29 - 39 tahun 11 11.3 11.3 80.4
40 - 50 tahun 16 16.5 16.5 96.9
Di atas 50
tahun
3 3.1 3.1 100.0
Total 97 100.0 100.0
Jenis Pekerjaan
Frequency Percent
Valid
Percent
Cumulative
Percent
Valid Lainnya 21 21.6 21.6 21.6
Pegawai Swasta 19 19.6 19.6 41.2
Pelajar/Mahasisw
a
50 51.5 51.5 92.8
PNS 7 7.2 7.2 100.0
Total 97 100.0 100.0
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Jumlah Uang saku/Pendapatan per bulan
Frequency Percent
Valid
Percent
Cumulative
Percent
Valid < Rp. 1.500.000 52 53.6 53.6 53.6
> Rp. 4.500.000 7 7.2 7.2 60.8
Rp. 1.500.000 -
Rp. 3.000.000
28 28.9 28.9 89.7
Rp. 3.000.000 -
Rp. 4.500.000
10 10.3 10.3 100.0
Total 97 100.0 100.0
Hasil Validitas dan Reliabilitas
Hasil Validitas dan Reliabilitas Desain Produk
Correlations
DP1 DP2 DP3 DP4
DesainPr
oduk
DP1 Pearson Correlation 1 .748** .714** .562** .850**
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 97 97 97 97 97
DP2 Pearson Correlation .748** 1 .728** .711** .899**
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 97 97 97 97 97
DP3 Pearson Correlation .714** .728** 1 .650** .866**
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 97 97 97 97 97
DP4 Pearson Correlation .562** .711** .650** 1 .825**
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 97 97 97 97 97
Desain
Produk
Pearson Correlation .850** .899** .866** .825** 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 97 97 97 97 97
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
.897 4
Hasil Validitas dan Reliabilitas Citra Merek
Correlations
CM1 CM2 CM3 CitraMerek
CM1 Pearson Correlation 1 .660** .623** .859**
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 97 97 97 97
CM2 Pearson Correlation .660** 1 .662** .884**
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 97 97 97 97
CM3 Pearson Correlation .623** .662** 1 .867**
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 97 97 97 97
CitraMere
k
Pearson Correlation .859** .884** .867** 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 97 97 97 97
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
.846 3
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Hasil Validitas dan Reliabilitas Persepsi Harga
Correlations
PH1 PH2 PH3 PH4 PersepsiHarga
PH1 Pearson Correlation 1 .757** .667** .657** .845**
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 97 97 97 97 97
PH2 Pearson Correlation .757** 1 .738** .755** .899**
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 97 97 97 97 97
PH3 Pearson Correlation .667** .738** 1 .765** .895**
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 97 97 97 97 97
PH4 Pearson Correlation .657** .755** .765** 1 .895**
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 97 97 97 97 97
Persepsi
Harga
Pearson Correlation .845** .899** .895** .895** 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 97 97 97 97 97
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
.907 4
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Hasil Validitas dan Reliabilitas Layanan Purna Jual
Correlations
LPJ1 LPJ2 LPJ3 LPJ4
LayananP
urnaJual
LPJ1 Pearson
Correlation
1 .662** .587** .556** .859**
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 97 97 97 97 97
LPJ2 Pearson
Correlation
.662** 1 .546** .509** .828**
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 97 97 97 97 97
LPJ3 Pearson
Correlation
.587** .546** 1 .525** .812**
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 97 97 97 97 97
LPJ4 Pearson
Correlation
.556** .509** .525** 1 .782**
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 97 97 97 97 97
Layana
nPurna
Jual
Pearson
Correlation
.859** .828** .812** .782** 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 97 97 97 97 97
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
.838 4
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Hasil Validitas dan Reliabilitas Keputusan Pembelian
Correlations
KP1 KP2 KP3 KP4
Keputusan
Pembelian
KP1 Pearson Correlation 1 .713** .691** .578** .813**
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 97 97 97 97 97
KP2 Pearson Correlation .713** 1 .799** .766** .893**
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 97 97 97 97 97
KP3 Pearson Correlation .691** .799** 1 .816** .903**
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 97 97 97 97 97
KP4 Pearson Correlation .578** .766** .816** 1 .883**
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 97 97 97 97 97
Keputusa
nPembeli
an
Pearson Correlation .813** .893** .903** .883** 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 97 97 97 97 97
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
.914 4
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Hasil Uji Asumsi Klasik
Hasil Uji Normalitas
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized
Residual
N 97
Normal Parametersa,b Mean .0000000
Std.
Deviation
3.73001522
Most Extreme
Differences
Absolute .120
Positive .120
Negative -.116
Kolmogorov-Smirnov Z 1.179
Asymp. Sig. (2-tailed) .124
a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
Hasil Uji Multikolinearitas
Coefficientsa
Model
Unstandardized
Coefficients
Standardized
Coefficients
t Sig.
Collinearity
Statistics
B Std. Error Beta
Toler
ance VIF
1 (Constant) .808 3.329 .243 .809
DesainProduk .242 .109 .226 2.223 .029 .486 2.059
CitraMerek .302 .143 .215 2.105 .038 .483 2.071
PersepsiHarga .200 .095 .209 2.113 .037 .513 1.948
LayananPurna
Jual
.304 .115 .241 2.640 .010 .606 1.649
a. Dependent Variable: KeputusanPembelian
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Hasil Uji Heteroskesdatisitas
Coefficientsa
Model
Unstandardized
Coefficients
Standardized
Coefficients
t Sig.B
Std.
Error Beta
1 (Constant) 4.233 2.468 1.715 .090
DesainProduk .003 .082 .005 .035 .972
CitraMerek -.021 .108 -.029 -.191 .849
PersepsiHarga -.013 .070 -.027 -.185 .854
LayananPurna
Jual
-.026 .085 -.041 -.304 .762
a. Dependent Variable: AbsUt
Hasil Analisis Regresi Linear Berganda
Variables Entered/Removeda
Model Variables Entered Variables Removed Method
1 LayananPurnaJual,
DesainProduk, PersepsiHarga,
CitraMerekb
. Enter
a. Dependent Variable: KeputusanPembelian
b. All requested variables entered.
Coefficientsa
Model
Unstandardized
Coefficients
Standardized
Coefficients
t Sig.B Std. Error Beta
1 (Constant) .808 3.329 .243 .809
DesainProduk .242 .109 .226 2.223 .029
CitraMerek .302 .143 .215 2.105 .038
PersepsiHarga .200 .095 .209 2.113 .037
LayananPurnaJual .304 .115 .241 2.640 .010
a. Dependent Variable: KeputusanPembelian
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Koefisien Determinasi (Adjusted R2)
Model Summary
Model R R Square
Adjusted R
Square
Std. Error of the
Estimate
1 .732a .536 .516 3.810
a. Predictors: (Constant), LayananPurnaJual, DesainProduk, PersepsiHarga,
CitraMerek
Uji Signifikansi Simultan (Uji Statistik F)
ANOVAa
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regression 1544.186 4 386.046 26.591 .000b
Residual 1335.649 92 14.518
Total 2879.835 96
a. Dependent Variable: KeputusanPembelian
b. Predictors: (Constant), LayananPurnaJual, DesainProduk, PersepsiHarga,
CitraMerek
Uji Signifikansi Paramater Individual (Uji Statistik t)
Coefficientsa
Model
Unstandardized
Coefficients
Standardized
Coefficients
t Sig.B Std. Error Beta
1(Constant) .808 3.329 .243 .809
DesainProduk .242 .109 .226 2.223 .029
CitraMerek .302 .143 .215 2.105 .038
PersepsiHarga .200 .095 .209 2.113 .037
LayananPurnaJual .304 .115 .241 2.640 .010
a. Dependent Variable: KeputusanPembelian
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Lampiran 6 : Daftar Riwayat Hidup
Daftar Riwayat Hidup
Nama Lengkap : Ria Fitri Astuti
Tempat dan Tanggal Lahir : Sragen, 4 Agustus 1996
Agama : Islam
Alamat : Kedungupit, RT 09/03, Sragen
No Telpon : 085728314158
Riwayat Pendidikan Formal:
1. TK Dharmawanita 1
2. SD Negeri Kedungupit 1
3. SMP Negeri 1 5 Sragen
4. SMA N 2 Sragen
5. Institut Agama Islam Negeri Surakarta
